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İş dünyasının ii 
yeni standartları 
Ferko Line ile çiziliyor... 


İstanbul'un gelişen ticaret merkezi Kağıthane'de iş dünyasının standartları yeniden çiziliyor. 
Business park konsepti ile iş hayatının tüm ihtiyaçlarını karşılayacak Ferko Line; 

estetik yatay mimarisi, geleceğe hazır teknolojik alt yapısı, Walter Knoll imzalı ofisleri ve 
Four Points by Sheraton ayrıcalıklarıyla konfor ve prestijin altını çiziyor. 
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EDİTÖR 
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Bir marka olarak Beşiktaş 


BARCELONA, 4 yıl önce 57 milyon euroya satın 
aldığı Neymar'ı Paris Saint-Germain'e 222 milyon 
euroya sattı. Ekonomik açıdan bakıldığında, 
bunun çok ama çok kârlı bir alışveriş olduğunu 
söyleyebiliriz. İngilizcede “There is no business 
like show business” diye bir söz vardır. Dilimize 
“Eğlence işi gibisi yok” diye çevrilebilir. Şov 
dünyasındaki kâr marjının yüksekliğine işaret 
eden bir sözdür bu. Futbol ne zamandır eğlence 
sektörünün bir parçası haline gelmiş durumda. 
Futbolseverler ne kadar “Futbol arsada güzeldir, 
borsada değil” dese de, günümüz dinamikleri 
futbolu endüstrileştirdi. Futbol artık bir spordan 
çok bir iş. “Kapitalizm böyle istedi” diyelim. 
Futbol eğer bir işse takımları bir işletme, bir 
marka gibi yönetmek gerekiyor... Türkiye'de bu 
realiteyi en iyi kavrayan takım, Beşiktaş. 
Turkishtime'ın bu sayısının kapak fikri, İngiliz 
gazetesi The Guardian'da geçen ay yayımlanan 
bir haberden çıktı. The Guardian, Beşiktaş'la 
ilgili bu haberde, Başkan Fikret Orman'ın 
“Chelsea, Beşiktaş'ın Ortaköy'ü büyüklüğünde 
bir semt. Neden Türkiye'nin Chelsea'si 
olmayalım?” sözüne yer veriyordu... 

Beşiktaş yönetimi, bu hedef doğrultusunda 
önemli adımlar atıyor. Futbol takımının Çin'e 
yaptığı seyahat, bu yöndeki en iyi bilinen 
adımlardan biri. Peki Beşiktaş nasıl Türkiye'nin 
Chelsea'si olacak? Bu soruyu Fikret Orman'a 
sorduk. Onun söylediklerini, futbol ekonomisini 
yakından izleyen uzmanların görüşleriyle 
zenginleştirdik. Ve ortaya keyifle okuyacağınıza 
inandığım bir futbol ekonomisi dosyası çıktı... 
Bu sayımızda gerçek bir küresel Türk 
markasının, Lazzoni'nin de hikayesi var. Dört 
kuşak boyunca Türkiye'de faaliyet gösteren 
mobilya markası bir süre önce Amerika'da 
mağazalaşmaya başlamıştı. Maya tuttu, şimdi 
Amerika'da nüfusu 1 milyonun üzerindeki her 
kentte mağazalaşmayı hedefliyorlar. Lazzoni'nin 
öyküsünü, küresel markaya yönelik bir vaka 
analizi olarak okumanızı öneriyorum. 
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Turkishtime Yayın Yönetmeni 
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Dergide yayımlanan yazı, fotoğraf, harita, ilüstrasyon 
ve konuların her hakkı saklıdır. Izinsiz, kaynak göstererek 
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İÇİNDEKİLER 


/ ORTAK AKIL BULUŞMALARI / 


MÜCEVHER SEKTÖRÜNÜN 
ATILIM VİZYONU 


Halkbank - Turkishtime Ortak Akıl Toplantıları'nın 16. sında mücevher sektörünün 
kanaat önderleri bir araya geldi. Gündemde, KKD, Ata Karnesi, Dubai'de getirilen 
yüzde 9 verginin Türkiye için doğurduğu fırsat, ayar evlerinin uluslararası niteliğinin 
sağlanması, turizm bölgelerinde gerçekleşen satışların da ihracat sayılması 
gerektiği gibi konular ve bunlarla ilgili somut çözüm önerileri vardı. 
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/ SÖYLEŞİ / 
Tüketici trendleri 
mercek altında 


Casper CEO'su Charlotte 
Lamprecht, teknolojide Türk 
tüketicisine yön veren yeni 
trendleri, 12 


/ KAPAK KONUSU / 


Beşiktaş'ın küresel 
marka planı 


Fikret Orman, Beşiktaş'ın 
taraftar sayısını100 milyona 
çıkarmayı hedefliyor. . 26 


/ MARKETİNG KONSEYİ / 


Paylaşım ekonomisinin 
3 temel ilkesi 


Marketing Konseyi'nde bu ay 
paylaşım ekonomisi devrimi 
masaya yatırıldı. .44 


/ AUTOTIME / 


Hareketin ruhu test edildi 


Mazda, yenilüks SUV'leri 
CX-5'ı ve efsane yeni 
CX-5RF'iSakız Adası'nda 
testettirdi. . 658 


Turkishtime Dergisi'nin iPad uygulamasını 
her ay indirmeyi unutmayın! 
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YAPI KREDİ PORTFÜY'E 
DÖRT DÖRTLÜK ÖDÜLLER! 


Dünyanın en saygın finans dergilerinden biri olan Global Banking & Finance Review'dan ve 
Türkiye Sermaye Piyasaları Birliği'nden ikişer ödül alarak toplam dört ödülün sahibi olduk. 
Dünyada ve Türkiye'de başarısı ödüllerle taçlandırılmış bir portföy yönetim şirketiyle 
çalışmak isteyen herkesi bekleriz. 
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6 metre boya , 

sahip araç, 

uzun kaputuyla | 
tekerlekli bir | 
yatı andırıyor. 4 


COUPE'YE YENİ KARDEŞ 


Şık tasarımı ile ad ından Mercedes, Maybach 6 Cabriolet'itanıttı. Aynıismi taşıyan Coupe modelindeki tasarımların 
SÖZ ettiren M efce d 23 devam ettirildiği araç, 6 metre boya sahip. Uzun kaputuyla dikkatleriüzerine çeken aracıniki 


W b h Ç a kollu direksiyon simidinde krom detaylar hakim. Dört adet elektrik motoru bulunan araç, 
aybaclı Loupe Ye Üstü 750 beygir güç üretiyor. Bir diğer özelliği ise 350kWh kapasiteye sahip pilleri. Şarj sisteminin 
ağ ılabilen kardeş geldi. hızı sayesinde beş dakikada 100 kilometrelik menzil kazanmak mümkün. - 


INTRO 


YILIN TRANSFERİNDE UEFA ENGELİ 


Tüm zamanların en pahalıtransferi Neymar'ın Paris St Germain'e transfer tartışmaları sürüyor. 222 milyon 
euro serbest kalma bedeli ile transferi sağlanan Neymar'ın Finansal Fair Play dışı hareket ettiği savunuluyor. 
UEFA ise PSG'nin şuanda ödeme kapasitesinin bulunduğunu, ancak 3 yıl sonra kulüp yılda 30 milyon Euro 
veyadahafazlazarar ederse, Neymar'lailgili şikayeti gündeme alabileceklerini belirtti. — 


Çizim meraklılarına müjde 


Teknoloji devi Lenovo, Yoga serisinin son modelini tanıttı. Aktif kalem 
özelliğiile yaratıcılığını aktarmak isteyen kullanıcıların ilgisini çeken Yoga 720, 
serinin diğer üyeleri gibi 360 derece döndürülebilir menteşesi ile dört farklı 

kullanım şekli sunuyor. Parmakizi okuyucu özelliği bulunan ürünlerde di 
Windows Hello desteği de bulunmakta. Böylece kullanıcılar şifreleri hatırlamakla 
uğraşmak yerine parmak izleriyle bilgisayarlarını yönetebilirler. N AT U R E L 
ŞIKLIK 


İsviçre'nin lüks saat 
markası Maurice Lacroix, 
tamamen silisyumdan 
oluşan ilk saati Masterpiece 
Gravity Blue'yu tanıttı. 
43 mm kasa çapına sahip 
Masterpiece Gravity modeli, 
geleneklerden ilham 
alıyor. Mavi tonda küçük 
iç kadran üzerinde kırmızı 
gösterge detaylarıyla saat 
saatseverlerin ilgisini çeken 
modelin ana katmanını 
“Vagues du Jura' motifi 

süslüyor. 
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KAHVENİN 
'SEN' HALI 


HuOOa, artık kahveleri 
müşteriye özel hale getiriyor. 
Sevdiklerini sürprizle 
şımartmak, kahve keyfini 
eğlenceli hale getirmek 


isteyenler için arzu ettikleri Mi dyenin er hızlısı O tom d tta 


fotoğraf veya figürü 


kahvelere taşıyor. Selfie Fransa'da artık otomatlardan midye alabilmek mümkün. Gecenin bir yarısı 
Latte ile bir ömür hatırası taze midye edinilebilen makineler 30 yıllık midye yetiştiricisi Tony Berthelot'un 
olacak kahveler, HuOOa fikri. Kapalı olduğu sürede zarar ettiğini fark eden Berthelot, genç kuşağın 

ve HuOOabaz ayrıcalığı ile makineye ilgi gösterdiğini söylüyor. Otomatlarda soğuk meşrubatların ve 


misafirlere sunuluyor. 


atıştırmalık yiyeceklerin yerini alan midyeyeilgininne kadar devam edeceği 
vebuakımın ne kadar yayılacağı ise merak konusu. 


#7 7 ml İTTİ 


IKEA KOLAYLIĞIYLA ÇATIDAN ENERJİ — | 


IKEA, solar panel ve depolama ürünlerini İngiltere'de satışa sunmaya hazırlanıyor. İngiliz güneş enerji e 
Solarcentury ileanlaşan IKEA ürünlerin çatı kurulumu, bakımı ve onarımını da ortağına teslim etti. IKEA'nın “kendin 
yap" konseptine aykırı sunulan uygun fiyatlı solar panellerin yüzde 80'e varan enerjitasarrufu sağladığı açıklandı. 


INTRO 


METAL ŞIKLIK 2018'DE SATIŞA ÇIKACAK 


Profesyonel kamera şirketi Red, holografik ekranlı akıllı telefonunu tanıttı. Hydrogen One isimli telefon 5.5 
inçekranıveşık siyah metal kasasıyla telefonseverlerin dikkatini çekiyor. Android işletim sistemli olarak 
piyasaya sürülecek telefonun stereo sesi çok boyutlu sese çeviren tescilli bir algoritması da var. İki farklı 
versiyon ile 2018'de satışa çıkacak akıllı telefonun fiyatının bin 500 doları bulması bekleniyor. — 


a 


Cepte lens kalitesi 


Nokia'nın özenle tasarlanmış,dünyadailk olan 3 özelliğe sahip amiral gemisi 
şimdi Türkiye'de. ZEISS lensliilk yeni nesil Nokia akıllı telefon olan Nokia 8, Çift 
Görüş modunu kullanarak gerçek zamanlı canlı aktarımile aynıanda hikâyenin 
ikitarafınıanlatma şansı veriyor. Kullanıcılar eş zamanlı olarak bölünmüş 
bir ekranda hem ön kameradan hem de arka kameradan faydalanabiliyorlar. 
Ayrıca Nokia 0Z0O uzaysal 360 derece ses deneyimi ortaya çıkıyor. — 


ROBOTİK 
TEHLİKE 


Aralarında Elon Musk ve 
Mustafa Süleyman'ın da yer 
aldığı 116 yapay zeka ve robotik 
uzmanı, Birleşmiş Milletler'e 
katil robotların yasaklanması 
çağrısında bulundu. 26 farklı 
ülkeden uzmanın katılımıyla 
Birleşmiş Milletler'e gönderilen 
mektupta uzmanlar otonom 
silahların apokaliptik bir 
savaşa yol açmasından endişe 
duyduklarını belirtti. — 
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ÇİN YAPIMI 
DRONE'A 
YASAK VAR 


ABD ordusu yayımladığı bir 
iç bildiriyle Çin'de üretilen 
DJI marka drone'ların orduda 
kullanımını yasakladı. 
DJI marka ürünlerde siber 
güvenlik açıklarının tespit 


© ABD ordusu Kam Dal Ticarete güvenli dokunuş 


yazılımlarının silinmesini ve 


drone'lar üzerindeki batarya HSBC Grubu, IBMile birlikte küresel ticaretidaha güvenli ve verimli hale getirmek 
ve medya kayıt kartlarının için optik karakter tanıma teknolojisinirobot teknolojisiyle birleştiren bilişsel 
çıkartılmasını emretti. DJl zeka çözümünü geliştirdi. Ortalama bir ticaret işlemin 15 farklı belgedeki 40 sayfayı 
konuyla ilgili bilgilendirilmeyi gözden geçirerek 65 veri alanının çıkarılmasını gerektirdiğini belirten HSBC 
istediklerini açıkladı. Grubu Dış Ticaret ve Faktoring Başkanı Natalie Blyth, bu süreci sayısallaştırarak 


sürecidaha güvenli hale getirdiklerini belirtti. 


Tİ İl 


Lüks otomobil devi Rolls Royce, P Pharieoii 8'idüny İŞİMSANİ tarzı"nı R 
aracın diğer modellere kıyasla konforu dikkat çekiyor. cin gösterge paneli son yüzyıliçindeilk kez yeniden 
yorumlandı. Yenilenmiş 6.75 litrelik motorları sayesinde araç dünyanın en sessiz motoruna sahip. Araç 571 
beygir gücü, 900 Nm tork üretebiliyor.100 kilometre sürate ise yaklaşık 5.5 saniyede ulaşmak mümkün. - 
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VEFAT 


TÜSİAD'ın 
Kurucu Başkanı 
Feyyaz Berker 


TEKFEN'İN KURUCUSU 
VEDA ETTİ 


Tekfen Holding kurucu ortaklarından ve TÜSİAD'ın kurucu başkanı 
Feyyaz Berker, hayata gözlerini yumdu. Berker, Mis Süt, Toros 
Tarım gibi birçok sanayi yatarımı yapmış, 1981'de kurduğu Tekfen Dış 
Ticaret ileihracat atılımına öncülük etmişti. 


| EKİM 1935'te Mersin'de dünyaya 
gelen Berker'in babası, göz hekimi 

ve 1939-1946 yılları arasında iki 

dönem İçel Milletvekilliği yapan Dr. 
Ahmet Muhtar Bey'di. Feyyaz Berker, 
ilköğrenimini Mersin'de tamamladıktan 
sonra eğitimine Tarsus'taki Amerikan 
Koleji'nde devam etti. 1939 yılında, 
yaşamında çok önemli bir yere sahip 
olduğunu söylediği Robert Kolej'ine 
kaydoldu. Liseden sonra Robert Kolej 
Yüksek Okulu'nun İnşaat Mühendisliği 
Bölümü'nde eğitim hayatına devam etti. 
Bu yıllarda akademik başarısının yanı 
sıra sporcu kimliğiyle de ön plana çıktı. 
1946 yılında Robert Kolej'in yüksek 
kısmını tamamladıktan sonra öğrenimini 
ABD'de sürdürmek üzere Michigan 
Üniversitesi'ne gitti. Öğrencilik yıllarında 
harçlığını kazanabilmek için bir yandan 
da Kaiser-Frazer otomobil fabrikasında 
çalışma hayatına başladı. 1948 yılında 


Michigan Üniversitesi'nden yüksek 
lisans derecesini alarak Yüksek İnşaat 
Mühendisi unvanını kazanan Berker, 

bir yıl kadar Kaliforniya'da bir inşaat- 
mühendislik firmasında çalıştı. 1949 
yılında ise Türkiye'ye döndü. 

Askerlik hizmetini tamamladığı 1950 
yılında, iyi yetişmiş ve dil bilen genç 
mühendislere duyulan ihtiyaç nedeniyle 
Bayındırlık Bakanlığı'nda çalışmaya 
başladı. Esenboğa Hava Meydanı 

şantiye şefliğinin ardından 1954 yılında 
Bayındırlık Bakanlığı Laboratuvar ve 
Araştırma Bölüm Başkanı oldu. 1956 
yılında, kendisi gibi Robert Kolej ve 
Michigan Üniversitesi'ni bitirdikten sonra 
Bayındırlık Bakanlığı'nda çalışmaya 
başlayan Ali Nihat Gökyiğit'le birlikte, 
Tekfen'in temelini oluşturan Feyyaz- 
Nihat Müşavir Mühendislik (FN) şirketini 
kurdu. Onlara kısa bir süre sonra 

Necati Akçağlılar'ın da katılmasıyla 


şirket, Feyyaz-Nihat-Necati Müşavir 
Mühendislik (FNN) adını aldı. 
Başlangıçta sadece mühendis müşavirlik 
hizmetleri veren şirket, 1957 yılında 
Tekfen İnşaat'ın kurulmasıyla 
müteahhitlik sektörüne de girdi. Üç ortak 
arasındaki uyumlu birliktelik, sonraki 
yıllarda Tekfen İnşaat'ın hızla büyüyerek 
Türkiye'nin önde gelen müteahhitlik 
şirketlerinden biri haline gelmesini 
sağladı. Şirket, inşaat işlerinin yanı sıra 
1964 yılında Tekfen ampul fabrikasının 
kurulmasıyla sanayi sektörüne de girdi. 
“Güneş batar, Tekfen doğar” sloganıyla 
beyinlere kazınan bu yatırımı sonraki 
yıllarda Mis Süt (1976), Toros Tarım (1981) 
gibi başka sanayi yatırımları da izledi. 
Tekfen, Tekfen Dış Ticaret (1981) ile 
ihracat; Tekfenbank (1989) ile bankacılık; 
Belpri (1988) ve Makro (1993) ile 
perakende; Akmerkez (1993) ve Tekfen 
Emlak (2000) ile gayrimenkul geliştirme 
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gibi alanlarda büyüyerek Türkiye'nin 
önde gelen holdinglerinden biri halini 
aldı. Türkiye'de özel sektörün ülke 
sorunlarının çözümüne ve toplumun 
gelişmesine de katkıda bulunması 
gerektiğine inanan Feyyaz Berker, bu 
yöndeki çalışmalarına 1961 yılında 

Dr. Nejat Eczacıbaşı'nın önderliğinde 
Ekonomik ve Sosyal Etütler Konferans 
Heyeti'nin kurulmasına destek vererek 
başladı. Ardından, 1971 yılında TÜSİAD'ın 
kurulmasında aktif görev alarak, 1980 
yılına kadar dokuz yıl boyunca Yönetim 
Kurulu Başkanlığı görevini üstlendi. Bu 
sırada, Türkiye'nin dış ticari ilişkilerini 
geliştirmek ve Kıbrıs Barış Harekâtı 
sonrasında ABD tarafından uygulanan 
silah ambargosunun kaldırılmasını 
sağlamak üzere, Türkiye'nin önde 

gelen iş insanlarının katılımıyla 
heyetler oluşturarak lobi faaliyetleri 
gerçekleştirdi. Bu çerçevede, 1975'te 
ABD Başkanı Gerald Ford ile bir toplantı 
gerçekleştiren TÜSİAD heyetine 
başkanlık etti. Feyyaz Berker, 1976 
yılında Türk özel sektörünü temsil eden 
tüm grupları tek bir şemsiye altında 
toplamayı amaçlayan Hür Teşebbüs 
Konseyi'nin kurulmasında da öncü 

bir rol oynadı. 1980 yılında TÜSİAD 
Başkanlığını Ali Koçman'a devreden 
Feyyaz Berker, sonraki yıllarda TÜSİAD 
Yüksek İstişare Kurulu Başkanlığına ve 
TÜSİAD Onursal Başkanlığına seçildi. 
Feyyaz Berker'in kuruluşunda 

yoğun çaba gösterdiği özel sektör 
girişimlerinden bir diğeri de, Türkiye'nin 
dünyaya açılmasında aktif rol oynayan 
Dış Ekonomik İlişkiler Kurulu - DEİK'ti. 
1986 yılında DEİK'in Kurucu Başkan 
Yardımcılığını yapan Feyyaz Berker, 
1987-1997 yılları arasında kuruluşun 
İcra Kurulu Başkanlığını yürüterek 
Türkiye'nin dış ticari ilişkilerinin 
gelişmesinde önemli rol oynadı. Feyyaz 
Berker, aynı zamanda Türk-Amerikan İş 
Konseyi'nin da 1985-1987 yılları arasında 
Yürütme Kurulu Başkanlığını üstlendi. 
Eğitim başta olmak üzere toplumun 
sosyal gelişimine de yakın ilgi 

gösteren Feyyaz Berker, 1986 yılında, 
mezuniyetinden sonra gönül bağını hiç 
koparmadığı Robert Kolej'in Mütevelli 
Heyeti Üyeliğine seçildi. Berker, aynı 
zamanda İnşaat Komitesi'nin de 
başkanlığını üstlenerek Robert Kolej'in 
yeni bina ve tesislerle geliştirilmesine 
önemli katkıda bulundu. Onun maddi 
desteğiyle inşa edilen Feyyaz Berker 
Hall, 1990 yılında hizmete girdi. Hisar 
Vakfı'nın da kurucularından olan Feyyaz 


Berker, “Türk eğitim sistemine örnek 
olabilecek bir yapı oluşturma” hedefiyle 
Hisar Vakfı Okulları'nın kurulmasına 
önayak oldu. Berker, eğitime verdiği 
destekten duyduğu hazzı, 1986 yılında 
hizmete giren Hisar Vakfı İlköğretim 
Okulu'nun açılışında yaptığı konuşmada, 
“Bir çocuk kadar sevinçliyim” sözleriyle 
dile getiriyordu. Feyyaz Berker, 
ana-çocuk sağlığı ve aile planlaması 
konusunda faaliyet göstermek üzere 
Vehbi Koç önderliğinde 1985 yılında 
kurulan Türkiye Aile Planlaması 
Vakfı'nın kuruluşunda ve aktif olarak 
yönetiminde de yer aldı. 1985-1995 
yılları arasında Yönetim Kurulu Başkan 
Yardımcısı, ve 1996-1999 yılları arasında 
Yönetim Kurulu Başkanı olarak vakfın 
amaçlarına ulaşması için çaba gösteren 
Berker, 1999-2007 yılları arasında ise 
Mütevelli Heyeti Başkanı ve Yönetim 
Kurulu Üyesi olarak görev yaptı. 
Türkiye'nin model endüstrileşmesine 
katkıları ve Türk eğitimine sağladığı 
hizmetler nedeniyle 1986 yılında Boğaziçi 
Üniversitesi tarafından fahri doktora 

ile onurlandırılan Feyyaz Berker, 1997 
yılında da, Tekfen'deki diğer ortaklarıyla 
birlikte 9. Cumhurbaşkanı Süleyman 
Demirel tarafından Devlet Üstün Hizmet 
Madalyası'na layık görüldü. Feyyaz 
Berker ve ortakları, Tekfen Holding'in 
2000 yılında yeniden yapılanmasıyla 
birlikte yönetimi tümüyle profesyonellere 
devretti. Bu tarihten sonra Feyyaz Berker, 
diğer ortaklarıyla dönüşümlü olarak 
üstlendiği Tekfen Holding Yönetim 
Kurulu Başkanlığı görevini, emekliye 
ayrıldığı 2014 yılına kadar sürdürdü. — 


FEYYAZ BERKER'İN 
TOPLUMSAL 
FAALİYETLERİ 


TÜSİAD Kurucusu, Yönetim Kurulu 
Başkanı, Yüksek İstişare Konsey 
Başkanı ve Onursal Başkanı 
DEİK Kurucusu, Başkan Yardımcısı, 
Icra Kurulu Başkanı ve Şeref Üyesi 
TAPV Kurucusu, Yönetim Kurulu 
Başkanı ve Mütevelli Heyeti Başkanı 
Hisar Eğitim Vakfı Yönetim Kurulu 
Başkanı ve Onursal Başkanı 


Robert Kolej Mütevelli Heyeti Üyesi 
Boğaziçi Üniversitesi Danışma 
Kurulu Üyesi 


Amerikan Konferans Heyeti Üyesi (ABD) 


Stanford Araştırma Enstitüsü Üyesi 


MESS Yüksek Danışma Kurulu Üyesi 


TİSK Danışma Kurulu Üyesi 
TÜSEV Kurucusu ve Mütevelli 
Heyet Üyesi 


TESEV Yönetim Kurulu Üyesi 
TEMA Vakfı Kurucusu ve Mütevelli 
Heyeti Üyesi 
TURMEPA Kurucu Üyesi 
TEGV Kurucusu ve Mütevelli 
Heyeti Üyesi 
TTGV Kurucusu ve Mütevelli 
Heyeti Üyesi 


Z 
Z 
/ 
Z 
/ 


Tekfen Holding kurucuları Nihat Gökyiğit, Feyyaz Berker ve Necati Akçağlılar. 
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SÖYLEŞİ 


Casper CEO'su 
Charlotte Lamprecht 


Y KUŞAĞI 
UCUZ DEĞİL 
PAHALI 


İSTİYOR! 


Teknoloji tüketicisinin nabzını an be an tutan 
Casper'ın CEO'su Charlotte Lamprecht: Akıllı 
telefon yolculuğunun en başında daha uygun 
fiyatlı modellerin daha fazla rağbet göreceğini 
düşünmüştük. Fakat araştırdığımızda özellikle 
gençlerin en iyisini ve en pahalısını istediğini 
gördük. Daha uzun süre kullanabilecekleri, 

en iyi teknolojiye sahip olanını talep ediyorlar. 


Röportaj Begüm Candan 
begümcandan 8 turkishtimedergi.com 


DAHA önce Intel'de üst düzey 
yöneticilik yapan Charlotte 
Lamprecht, Türk tüketicisinin 
beklentilerini ve Türkiye'nin 
teknoloji üretiminde başarılı 
olup olamayacağını anlattı.. 


Geçtiğimiz yıl Casper için 
nasıl geçti? Bu sene için 
hedefleriniz neler? 

Geçen yıl 3 stratejik gelişme 
yaşadık. Önce akıllı telefon 
satışlarımızı yükselttik. 
Bununla birlikte ortalama 
satışımızı da yükseltmiş 
olduk. İkinci olarak bir süre 
önce Vinci yılını kutladığımız 
Excalibur isimli oyun odaklı 
markamızın da satışlarını 


yükselttik. Tamamen yeni 

bir marka. Üçüncü olarak 
Casper dizüstü ve masaüstü 
bilgisayarlarında da satışları 
yükselttik. Casper'ın 

içinden biri olarak değil, 
pazarın içinden biri olarak 
söylüyorum ki Türkiye'de 

son 5 senede bilgisayar satış 
rakamlarında düşüş yaşanıyor. 
Bu da herkesi daha iyi ürün 
üreterek daha yüksek gelir 
amaçlamaya itti. Casper 
olarak bunu başardığımızı 
düşünüyorum. Rakiplerimiz 
satış ortalamalarında düşüş 
yaşarken biz bunu yaşamadık. 
Şirketi yeniden oluşturmayı 
hedeflediğimiz 4 yıllık bir 
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planımız var. Teknoloji çok 
hızlı ilerliyor. Teknolojik 
şirketler kendini sürekli 
değiştirmeli. Akıllı telefonlar 
bizim için önemli bir 
değişimdi. 2 yıldır bu proje 
üstüne çalışıyoruz. Geçen yıl 
da önemli gelişmeler yaşadık. 
Kâr gelişim göstermeye 
başladı. Tabletlerimizden 
çok akıllı telefonlarımıza 
odaklandığımız bir yıl 

oldu. Excalibur markamızı 
yarattık. Excalibur oyun 
odaklı geliştirdiğimiz bir 
marka. Onu enteresan kılan 
bir diğer şey ise üzerinde 
Casper'ı görmemeniz. Çünkü 
tamamen yeni bir markamız. 
Farklı bir çocuğumuz gibi. 
Performansı, kalitesi ve 

son teknolojisiyle eşsiz bir 
ürün. Oyunseverler dışında 
mühendislik öğrencileri 

ve mimarlar tarafından 
tercih ediliyor. 


Casper'da ürün geliştirme 
ve üretim nasıl ilerliyor? 
Dizüstü bilgisayar şirketi 
olarak doğduk. Buna bir de 
notebookları ekledik. Hepsini 
tek tek kendimiz geliştirdik. 
Bir ürünün gelişme süreci 
Casper'da 12 ay sürüyor. Bir 
çizimden başlayan süreç 
Asya'daki geliştiricilerimizle 
devam ediyor. Her parça 
özenle tasarlanıyor. Bazı 
insanlar hazır ürünleri 
aldığımızı düşünüyor. Fakat 
biz boş bir sayfayla başlayıp 
her şeyi tek tek tasarlıyoruz. 
Üretimimize akıllı telefonu 
da ekledik. Çünkü artık 
telefonlar cebimizdeki 
bilgisayarlarımız. VIA FI 
telefon, bir tabletten daha 
akıllı. Ortalama bir dizüstü 
bilgisayarla aynı performansı 
sağlıyor. Senenin başında 
2Vinci akıllı telefonumuzu 
tanıttık. Ardından 3 
modelimizi daha kullanıcıyla 
buluşturduk. Sene sonuna 
kadar 5 model daha gelecek. 
Beyaz bir kağıtla başlayan, 
en ince ayrıntısına kadar 
Casper tarafından tasarlanan 
dev bir akıllı telefon 
portföyümüz var. 


Türkiye'de tüketici 
trendlerini ne şekilde 
gözlemliyorsunuz? Türk 
tüketici bir telefondan, 
tabletten ne bekliyor? 
Bunu tüketicinin bekledikleri 
ve beklemedikleri olarak 
değerlendirmemiz gerekiyor. 
Türk tüketicinin beklentisi 
en güncel teknolojiye sahip 
olmak. Şu an tüm tüketiciler 
teknolojinin hemen nasıl 
eskidiğinin farkında. 

Herkes alabileceğinin en 
iyisini almak istiyor. Akıllı 
telefon yolculuğunun en 
başında daha uygun fiyatlı 
modellerin daha fazla rağbet 
göreceğini düşünmüştük. 
Fakat araştırdığımızda 
özellikle gençlerin en iyisini 
ve en pahalısını istediğini 
gördük. Daha uzun süre 
kullanabilecekleri, en iyi 
teknolojiye sahip olanını 
istediklerini gördük ve 

buna odaklandık. İkinci 
beklenti ise tasarımda kalite. 
Casper VIA FI'da dabuna 
odaklandık. İki kameralı, 
yüksek hafıza kapasitesi 

ile tasarımı birleştirdik. 
Gençler “en son teknolojiyi 
istiyorum, ama lütfen güzel 
görünsün” diyorlar. Bir dene 
beklemediklerini konuşmak 
lazım. Kalite sorunu 
istemiyorlar. Sürekli servise 
götürmek zorunda kaldıkları 


“Tüketici, telefonunu servise 
götürmek gerektiğinde 
eziyet çekmek istemiyor. 
Bu yüzden 2 yıl önce servis 
departmanımızı tamamen 
değiştirdik.” 


bir ürün istemiyorlar. Ve 
tabii ki servise götürmeleri 
gerektiğinde de eziyet 
çekmek istemiyorlar. Bu 
yüzden 2 yıl önce servis 
departmanımızı tamamen 
değiştirdik. Bugün ürünlerin 
serviste kalma süresi ortalama 
1.3 gün. Servise verilen ürün, 
servis binasına girdikten 
ortalama 1.3 gün sonra 

tamir edilip müşteriye geri 
gönderiliyor. Hatta kendileri 
bizzat servise getirdiklerinde 
eğer parça gerektiren büyük 
bir sorun yoksa 1 saat içinde 
ürünlerini geri alabiliyorlar. 
Endüstride servis süresi 
ortalaması ise 10-11 gün. 


Türkiye teknoloji alanında 
bir Kore olabilir mi? 

Türkiye her istediği olabilir! 
Türkiye'yi engelleyecek bir 
bariyer yok. Çalışma azmi, 
enerji ve zeka var! Casper 
olarak Türkiye'nin mükemmel 
bir potansiyeli olduğuna 
inanıyoruz. Ne zaman bize 
“Neden Türkiye'nin dışında 
yoksunuz?” diye sorsalar onlara 
henüz Türkiye'nin potansiyelini 
bitirmediğimizi söylüyoruz. 
Ne zaman bir ürün geliştirsek 
ve ihracata odaklanmayı 
konuşmaya başlasak yeni 

bir ürün geliştirmeye 
başlıyoruz. Böylece yeni odak 
noktamız ihracat değil, yeni 


geliştirdiğimiz ürün oluyor. 
Her seferinde bizi Türkiye'de 
tutacak bir ürün çıkıyor. 
Çünkü Türkiye'de sonsuz bir 
potansiyel var. Ülke olarak 
Japonya, Kore gibi teknoloji 
devi ülkeleri takip etmemiz 
gerek. Onlar teknolojiyi 

genç ellere emanet 

ediyorlar. Genç insanların 
bilgisayarları var ve onlar 
lisede yazılım dersleri 
almaya cesaretlendiriliyorlar. 
Lisede donanım üzerine 
kendilerini geliştirebiliyorlar. 
Ve bu insanlar zamanla 
mucit oluyorlar. Teknoloji 
ülkesi olmak için anahtar da 
icat edebilmek. Excalibur'ın 
Vinci senesini kutladığımız 
etkinliğimizde salon 

genç insanlarla doluydu. 
Bloggerlar, gamerlar ve kendi 
şirketini kurmuş kişiler. 

Ve hepsi “Ben bloggerım”, 
“Ben gamerım”, “Kendi 
şirketimi kurdum” diyorlardı. 
Hepsi girişimciydi, mucitti. 
Türkiye'nin bir teknoloji devi 
olabileceğine inanıyorum. 


Casper bünyesinde fırsat 
eşitliği sağlayabildiğinizi 
düşünüyor musunuz? 

Ben 35 sene önce bilişim 
teknolojilerinde işe 
başladığımda 300 kişilik 

bir salonda sadece üç 
kadındık. Bugün bu şirkete 
baktığımızda CEO, finans 
direktörü, marka direktörü, 
pazarlama direktörü, 

insan kaynakları müdürü, 
binlerce ürünün lojistiğinden 
sorumlu kişi... Hepsi kadın! 
Ofisime gelip “Bana adil 
davranılmıyor” diyen bir 
çalışanımız yok. Çünkü biz 
cinsiyeti görmüyoruz. Buda 
şirketin sahiplerinden gelen 
bir durum. Kadını erkekle 
eşit görmenin değil, cinsiyet 
farkı görmemenin sonucu 
aslında bu. 50 yıl önce 
kadınlar erkek gibi giyinmek 
zorundaydı. Benim ilk 
başladığım zamanlarda da 
zordu. Erkek gibi giyinmem 
gerekmiyordu belki ama yine 
de zordu. Bugün ise kadınlar 
istedikleri gibi olabiliyorlar. — 
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BEGÜM CANDAN begumcandan 


MEYSU ÇİN'E UZANIYOR 


turkishtimedergi.com 


Türkiye'nin ilk meyve suyu markası Meysu, 2018 yılında Çin'de ofis açmaya hazırlanıyor. Sektörde durgunluk 
hakimken büyüsünü devam ettiren Meysu'nun Genel Müdürü Osman Güldüoğlu gelecek planlarını anlattı. 


Türkiye'nin ilk meyve suyu markası olan Meysu dünyaya içecek 
ihraç ediyor. Kayseri'deki üretim tesisinden 5 kıtaya, 60 ülkeye 
ulaşan Meysu, gerçekleştirdiği basın toplantısında 2018'de Çin'e ofis 
açma planlarının olduğunu açıkladı. Meysu Genel Müdürü Osman 
Güldüoğlu, “2017 yılının ilk altı ayındaki büyüme oranımız yüzde 
22. Sektör büyüme kaydetmezken gerçekleştirdiğimiz bir gelişme 
bu. Yıl sonunda ciromuzu minimum yüzde 20 oranında artırmayı 
planlıyoruz. 60 ülkeye içecek ihraç ediyoruz, 2018'de bu rakamı 70'e 
çıkarmayı hedefliyoruz. Hedef pazarlarımız arasında ise Orta Doğu 
ve Asya bulunuyor” dedi. 2016 yılında yaklaşık 120 bin ton içecek 
üreten Meysu ham maddelerini de Kayseri ve civar illerden temin 
ediyor. Bu da yıllık yaklaşık 50 bin ton meyveye eşit. Her geçen yıl 
artan bu miktar 2016'da çiftçiye 20 milyon liralık kaynak aktarımıyla 
gerçekleşti. 2017 sonunda ise çiftçiye aktarılan kaynağın daha 

fazla olması bekleniyor. Güldüoğlu, 2023 hedefi olarak 450 milyon 
liralık ciro beklentisine sahip olduklarını aktarırken, aynı sektörde 
yer alınan firmaların da aynı şekilde Türkiye için çalışmalarını ve 
başarmalarını gönülden istediğini belirtti. 


Meysu Genel 
Müdürü Osman 
Güldüoğlu 


CEZAYİR 
VAZGEÇMELİ 


Türkiye'nin önemli 
ihracat pazarlarından 
olan Kuzey Afrika ülkesi 
Cezayir'in ithalatta 
bankacılık kanallarını 
kapatması kararını 
değerlendiren Türkiye 
Gıda ve İçecek Sanayi 
Dernekleri Federasyonu 
Genel Sekreteri İlknur 
Menlik, “Günümüz 
dünyasında dış ticareti 
zora sokan böyle bir 
karar, gıda sektörümüz 
başta olmak üzere tüm 
ihracatçı sektörleri olumsuz 
P m? yatırıma imza atarak VİKO markasını eikileyecektir. Cezayir'in 
ad n ad S Onl C te bünyesine katan ve Panasonic Eco Solutions de faydasına olmay Beg 
Li Elektrik Sanayi ve Ticaret A.Ş. unvanı ile bu kin in la 
b 1 lg | e 5 m e yeniden yapılanan kuruluş, Orta Doğu vazgeçilmesi in BÜYÜK 
pazarında da gücünü giderek artırmayı mon ale GEY 
2018'de elektrik anahtar ve priz sektöründe hedefliyor. Türkiye'yi en stratejik bölgeler seliği Ke 
global pazar lideri olmak isteyen Panasonic, arasında ele alan Panasonic'in İran pazarına e Geven 
bu hedefine ulaşmak için gerçekleştirdiği ihracat gerçekleştiren şirketler arasında ilk Mi gezen yi 


il R WE aa e Cezayir'e 231 milyon 
aksiyonlarına bir yenisini ekledi. Büyük bir sırada yer aldığı bilgiler arasında. — Gibisi ye ii 


Mobilya, plastik son ürünler, 
mermer ve granit de yasaklı 
Toyota Otomotiv Sanayi ürünler arasında. — 


Türkiye Genel Müdürü ve 
Z CEO'su Hiroshi Kato 
di T 


Toyota'danrekor ihracat 


Yılın ilk yarısında 145 bin adet üretimle geçen yılın tamamındaki üretimine yaklaşan Toyota Türkiye Gıda ve 
Otomotiv Sanayi, yılın ilk altı ayında 128 bin adet otomobil ihracatıyla geçen yılın tamamında enli 
gerçekleştirdiği ihracatın üzerine çıkarak rekora imza attı. Toyota Otomotiv Sanayi Türkiye > Federasyonu 
Genel Müdürü ve CEO'su Hiroshi Kato, “İlklerin modeli Toyota C-HR; çalışanlarımızın, Türkiye f Genel Sekreteri 


ve Avrupa'daki yan sanayimizin ve tüm Türkiye'nin gurur kaynağı oldu. 450 milyon dolar AKU Meri 


yatırım ile üretmeye başladığımız C-HR'ın rüzgarıyla artırdığımız toplam kapasitemizi tam 
anlamıyla kullanarak yıl sonunda 280 bin adet araç üretmeyi planlıyoruz. — 
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Silikon Vadisi doldu 
taşıyor. Her geçen 
gün artan kiralar, 
sürdürülebilir 
alanlarda yer almak 
isteyen çalışanlar 
ve bölgenin gittikçe 
kalabalıklaşması. 
Teknoloji devleri 
yeşil kentlerini 
kurmaya başladı. 
Önce Apple ve Tesla 
şimdi de Facebook. 


Haber Begüm Candan 
begumcandanGturkishtimedergi.com 


| HAZIRAN 2011'de Apple'ın 


efsanevi CEO'su Steve Jobs, 
vefat etmeden kısa süre önce, 
12 bin Apple çalışanını tek 
binada toplamak istediklerini 
açıklamıştı. Şehrin farklı 
yerlerinde birkaç binadan 
oluşan Apple merkezini tek 
yerde toplayarak, Hewlett- 
Packard'ın da yer aldığı 
araziyi satın alarak inşasına 
başlamak istediklerini de 
eklemişti. Steve Jobs hayalini 
kurduğu kampüsü ne yazık 
ki göremedi. Ancak Apple 
bugünlerde tüm çalışanlarını 
yavaş yavaş yeni kampüse 
taşımaya hazırlanıyor. 


Simetri ve sadelik hakim 
Steve Jobs bu hayali 
kurduğunda kampüsü “uzay 
gemisi” olarak adlandırmıştı. 
Henüz ortada kesinleşen bir 
şey yoktu ama ihtiyaç olduğu 
kesindi. Önce fikir sunuldu, 
sonra projeye döküldü. 

Proje için toplamda 5 milyar 
dolarlık bütçe de ayrıldı. İlk 
zamanlar Apple Campus 2 
olarak bahsedilen, zamanla 
Apple Park olarak anılmaya 
başlanan merkez 6 yılın 
sonunda tamamlanmak 
üzere. Her parçası alanında 
uzman kişi ve firmalardan 
temin edilen merkez 708 bin 
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metrekarelik kapalı alan 
üzerine kuruldu. Tüm alan ise 
2.8 milyon metrekare. Tüm 
incelikle çalışmalar sürdü, 
sona yaklaşıldı. Hatta Apple 

o kadar mükemmeliyetçi 
davrandı ki Reuters Haber 
Ajansı'na göre Apple'ın 
sürekli değişen fikirleri 
yüzünden inşaatın iki sene 
uzamasına mühendisler 
tepki gösterdi. Mühendisler 
ve Apple arasında yaşanan 
tartışmalar bitmek bilmedi. 
Simetri ve sadelik konusunda 
oldukça hassas olan Apple 
mühendisleri sık sık uyardı. 


Başladığı yere döndü 
Dev kampüs henüz tam 
anlamıyla bitmedi. Ancak 
bir kısım Apple çalışanı 
yeni ofislerine Nisan 2017'de 
taşındı bile. Yıl sonuna kadar 
da tüm çalışanların, yani 

12 bin Apple çalışanının 
yeni ofislerine taşınması 
bekleniyor. Apple'ın bu 
kampüs için yer seçimi de 
oldukça dikkat çekiciydi. 
Her şeyin başladığı kampüs 
de Cupertino'daydı. İlk 
kampüsünün de bulunduğu 
kenti, Cupertino'yu seçen 
Apple, Silikon Vadisi'nden de 
uzaklaşmıyor. ABD'nin 
Kaliforniya eyaletinde 

bir kent Cupertino. 60 bin 
nüfusu var. Sadece burada 
Apple üssünün olacağının 


SİLİKON VADİSİ 


Wâyımlanan fotoğraflarda 
VeşitmeanzZaralı ofisler 


oldukça eee çekiyor. 
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APPLE'IN YENİ 
KAMPÜSÜ KENDİ 
ENERJİSİNİ 
KENDİ ÇATISINDA 
ÜRETECEK, KAMPÜS 


9 BİN AĞAÇLA 
TAÇLANDIRILIYOR 


dedikodusu bile Cupertino'ya 
turistik ziyaretlerin sebebi 
olmaya yetmişti. İnşaatın 
kesinleşmesi ve başlaması 
itibariyle alanda yeni 
restoranlar, mağazalar ve 
kafeler açılmaya başlamıştı. 
Hatta işletme aktiviteleri 
2015'in ikinci çeyreğinde 
2014 yılının aynı çeyreğine 
oranla yüzde 33.5 artışla 
rekor kırdı. Konut fiyatları da 
Cupertino'ya gerçekleşecek 
büyük yatırım haberiyle 
fırladı. Çevredeki evlerin 
fiyatının iki katına çıkmasına 


Kampüsün dış mimarisinin aksine iç mekanlar oldukça sade ve kullanım odaklı tasarlandı. 


ek olarak inşaat projeleriyle 
Apple çalışanlarına da 
konut çeşitliliği sunulacak. 
Örneğin 120 loft daire 
çalışmaları devam ediyor. 
Kenti tamamen değiştiren 
Apple, çalışanlarını yeşilden 
ve doğadan da mahrum 
bırakmıyor. Parka 9 bin ağaç 
dikilmesi de planlanıyor. 
Kente Apple'ın katkıları 
saymakla bitmiyor. Apple 
2016 yılında kente 900 bin 
dolarlık inşaat vergisi ödedi. 
Ayrıca 2014-2015 yılında 
da Pruneridge Yolu'nun 
kapatılması için belediyeye 
23 milyon dolar ödendi. 


Enerjisi çatısında 
Kampüsün içinde 300 
elektrikli aracın aynı anda 
şarj edilebileceği bir istasyon 
da yer alıyor. Uzay gemisini 
andıran yapıda güneş enerjisi 
panelleri dikkat çekiyor. Tüm 
çatıyı çevreleyen panellerin 
Apple'ın çalışma saatleri 
içinde harcadığı enerjinin 
yüzde 75'ini karşılaması 
hedefleniyor. Binaya 17 
megawatt'lık çatı güneş 
enerjisi yerleştirildi. Parkın 
içinde yürüyüş yolları, 
tüneller ve çalışanların 
keyifli vakit geçirebileceği 
yeşil alanlar bulunuyor. 
Kampüsün içinde bin 

kişilik bir oditoryum da 

var. Kampüs inşaatının 
tamamlanması ardından 
Apple'ın Apple Campus 2'de 
gerçekleştireceği ilk lansman 
merak konusu. Apple 

CEO'su Tim Cook “Steve'in 
Apple için vizyonu içinde 
bulunduğumuz zamanının 
ötesine uzanıyordu ve Apple 
Park'ın nesiller boyunca 
yeniliğin evi olduğu fikrine 
sahipti” diyerek projenin 
Steve Jobs'un hayali olduğunu 
sık sık vurguluyor. Projeyi 

ise “Çalışma ve park alanları 
ekibimize ilham vermek 

ve çevreye fayda sağlamak 
için tasarlandı ve dünyadaki 
türünün tek örneği olan en 
verimli binasına ulaştık ve 
kampüs yenilenebilir enerji ile 
çalışacak” şeklinde açıklıyor. — 
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ZUCKERBERG'DEN 
YENİ KAMPÜS SİNYALİ 


2015 YILINDA San Francisco, 


Menlo Park'taki tesisine 
taşınan Facebook, bugünlerde 
yeni bir lojman inşa etmenin 
peşinde. Facebook yüzünden 
konut fiyatlarının uçması 

ile çalışanların zora girdiği 
konuşuluyor. Zuckerberg 
yaptığı açıklamada lojmanın 
San Francisco'ya 50 kilometre 
uzakta olacağını söyledi. 
Bunun başlıca nedeni de San 
Francisco merkezine yakın 
alanların çok pahalı olması. 
Facebook Küresel Kampüsler 
Başkan Yardımcısı John 
Tenanes, “Amacımız Willow 
Kampüsü'nde bir yaşam 
yaratmak. Toplu taşımadan, 
süpermarkete kadar her şeyi 
sağlayacağız” diyor. Teknoloji 
devleri bir bir yeni alanlarını 
kurmaya hazırlanıyor. 
Gittikleri her alanda kira 
fiyatlarını artırdıkları kesin. 
Çevre halk bundan şikayetçi, 
fakat işimkanlarının arttığı da 
ortada. Menlo Park Belediye 


Başkanı Kirsten Keith ise 
2010 yılından bu yana 
bölgede 640 bin yeni iş fırsatı 
doğduğunu belirterek diğer 
şirketlerin de Facebook gibi 
kampüs planları yapmalarını 
istediğini söylüyor. 


Hizmet alanlarına ağırlık 
Facebook'un yeni kampüsünde 
12 bin metrekarelik perakende 
alanı olacağı öngörülüyor. 

En çok ihtiyaç duyulan 
hizmetlerin sağlanacağı 
alanda konut ve transit 
çözümler de olacak. Facebook 
topluluğunu destekleyen ve 
rahat ettiren fiziksel bir alan 
sağlanacak. Binalar arasında 
geçiş yollar ile çalışanlarda 
kasaba hissinin verdiği 
güvenin oluşturulması 
planlanıyor. Facebook bu 
alanı 2 yıl içinde çalışanlarına 
açmayı planlıyor. 2015'te 
Facebook yeni kampüsüne 
taşındıktan sonra Facebook 
CEO'su Mark Zuckerberg 


r Ma zi 
vi, 


Facebook sayfasında şu 
açıklamayı yapmıştı, “Bu bina 
tamamen basit ve hiç de süslü 
değil. Zaten amaç buydu. 

Biz çalışma alanımızın, 
içinde bulunanlara “ne kadar 
çok yapacak şey var” hissi 
yaratmasını istiyoruz.” 

Yeni kampüste nelere dikkat 
edileceği ise merak konusu. 


Facebook'un yeni 
kampüsünde 
çalışanların güvende 
hissedip sosyalleştiği 
alanlar tasarlanıyor. 


Fabrika tam 
kapasite ile faaliyete 
geçtiğinde dünyanın 

enbüyük li-ion üretim 
merkezi olacak. 


TESLA'NIN BÜYÜYEN İHTİŞAMI: GIGAFACTORY 


TESLA'NIN araçlar için pil 
üretimini gerçekleştirdiği 
Gigafactory, yakın 

zamanda drone aracılığıyla 
görüntülendi. İki yıl önce 
arazisini üçe katlayacağını 
duyuran Tesla'nın dediğini 
yaptığı gözlemlendi. Tüm 
Tesla araçların pillerini üreten 
tesis 511 bin metrekarelik 
alana yayılmış durumda. 
İnşaatı da devam etmekte. 
Tesiste devam eden inşaat 
sebebiyle henüz tam kapasite 
üretime geçilemedi. İnşaatın 
2018 yılında biteceği tahmin 
ediliyor. İnşaat sona erdiğinde 
7 bin çalışanın fabrikada aktif 


yer alması bekleniyor. Tesla 
ve Panasonic'in aralarında 
bulunduğu Gigafactory 

için gerçekleştirilen yatırım 
5 milyar dolar. 


Üretim artacak 

Tesis tamamlandığında ise 
dünyanın en büyüklityum 
iyon pil üretim alanı olarak 
anılacak. Gigafactory, tam 
kapasiteyle üretim yapmaya 
başladığında, dünyadaki 
li-ion pil üretim kapasitesi 
iki katına çıkmış olacak. 
Kapasitenin artmasıyla pil 
fiyatlarının düşeceği tahmin 
ediliyor. Bu da hem yüksek 


menzilli hem de düşük fiyatlı 
elektrikli otomobillerin 
üretimini kolaylaştıracak. 
Üstelik bu fabrika ile li-ion 
pillerin üretiminde önde 
gelen Çin, Güney Kore ve 
Japonya'nın pazardaki gücü 
azaltılmış olacak. Tesla CEO'su 
Elon Musk Gigafactory'nin 
sayısını artırmayı, 5 tane 
fabrika daha inşa etmek 
istediğini belirtiyor. Yeni 
Gigafactory'lerin kurulması 
ile petrol ekonomisinden 
temiz elektirik enerji 
üretimine geçiş hızlanacak. 
Daha temiz bir dünya için 
büyük bir adım. Elektrik 


üretimi fosil yakıtlardan 
temiz enerjiye dönüşüyor... 
Tesla'dan beklenen bir diğer 
atak ise kendi kentini 
kurması. Fabrika henüz 
kentleşmiş durumda değil. 
Ama Tesla'nın taleplere daha 
fazladayanamayacağı da 
konuşulanlar arasında. Yakın 
bir gelecekte Tesla'nın kendi 
kentini kurması bekleniyor. 
Nevada Çölü'nün ortasında 
yeşerecek yaşam alanı yeni 
akımı da destekleyecektir. 
Üstelik inşa edilecek yeni 
üssün de Tesla'nın üretim 
kapasitesini artırma hedefini 
destekler nitelikte. — 


Etrafımızdaki havanın günlük yaşamımızda büyük bir etkisi var. 
Son araştırmalara göre; hava kirliliği nefes sorunlarının oluşma riskini 
arttırıyor, bu da çeşitli uyku sorunlarına yol açıyor. 


Temiz hava katalizörlerimiz ile araçlardan ve sanayi tesislerinden 
havaya karışan zararlı emisyonları azaltarak daha temiz bir havada, 
daha güvenli nefes almanıza yardımcı oluyoruz. 


Hava kalitesini iyileştirerek, daha rahat uyumanızı sağlıyoruz, çünkü 
BASF'de biz kimya yaratıyoruz. 


Detaylı bilgi için wecreatechemistry.com adresimizi ziyaret edebilirsiniz. 
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İHRACATA E-İMZANIN ELİ DEĞDİ 


Ekonomi Bakanlığı 
tarafından hazırlanan 

ve Resmi Gazete'de 
yayımlanan yönetmelikle, 
ihracata destek ödemeleri 
başvuruları artık e-imza 
ile işlem yapılabiliyor. 


E-İMZA bütün sektörlerde 
kolaylıkla işlem yapılmasını 
ve tasarruf elde edilmesini 
sağlıyor. Hızlı işlem 
yapabilme kabiliyetine 
erişen kurumlar, ülke 
ekonomisine daha çok 

katkı sunmanın yanında 
maliyetten de avantaj elde 
ediyor. Ekonomi Bakanlığı 
tarafından hazırlanan 
“İhracata Yönelik Devlet 
Yardımları Kapsamında 
Destekleme ve Fiyat İstikrar 
Fonundan Yapılan Ödemelere 
İlişkin Usul ve Esaslar 
Hakkında Yönetmelikte 
Değişiklik Yapılmasına Dair 
Yönetmeliği” sayesinde 
ihracata destek ödemeleri 
başvurularında e-imza 
ayrıcalığından yararlanılacak. 
Ekonomi Bakanlığı 
tarafından yayımlanan 

yeni yönetmelikle, ihracat 
yapan firmalar tarafından 
destek ödemesine ilişkin 
belgelerin elektronik 

ortamda e-imza uygulaması 
ile gönderilmesiyle orjinal 
evrakların başvuru yapılan 
kurum ve kuruluşlara ibrazına 
gerek kalmıyor. Firmalar 
tarafından e-imza uygulaması 
çerçevesinde otomasyon 
sistemlerine yüklenen 

destek ödemesine konu 
belgelerin eksiksiz bir şekilde 


E-GÜVEN 
Genel Müdürü 
Can Orhun 


muhafaza yükümlülüğü ve 
denetime karşı sorumluluğu, 
destek başvurusunda 
bulunulmasından itibaren 

10 yıl boyunca firma 
yetkililerine ait olacak. 


Kırtasiye, yol ve kargo 
masraflarına son 

2003 yılında kurulan 
Türkiye'nin ilk elektronik 


sertifika ve mobil imza 
hizmet sağlayıcısı E-GÜVEN 
Genel Müdürü Can Orhun, 
yeni uygulamayla işlemlerin 
daha hızlı ve kolay bir şekilde 
yapılacağını belirterek 

şöyle diyor, “İhracata destek 
ödemeleri ihracatçılar 
açısından büyük öneme 
sahip. Yeni yönetmelik 
sayesinde ihracat yapan 


işletmeler, kırtasiye, yol, 
kargo masraflarını ve 
bürokratik işlemlerden 
kaynaklanan zaman 
kayıplarını geride bırakıyor. 
Ticari işlemlerin geçerliliğini 
ve inkâr edilemezliğini 
sağlayan e-imza, ihracata 
destek başvuruları alanında 
büyük kolaylık sağlayacak.” 
E-GÜVEN ayda ortalama 


15 milyon doğrulama ve 
750 bin mobil imzalama 
işlemi gerçekleştiriyor. 
E-GÜVEN'in, eser 
sahiplerinin fikri mülkiyet 
haklarını koruyan Tasdix, 
mobil cihazlar üzerinde 
çekilen fotoğrafların hukuki 
delil niteliği oluşturulmasını 
sağlayan Pikzum gibi 
ürünleri de bulunuyor. 
Pikzum uygulaması, mobil 
cihazlar üzerinde çekilen 
fotoğraflara zaman damgası 
ekleyerek hukuki delil 
niteliği oluşturulmasını 
sağlıyor. Fotoğraf üzerine 
eklenen zaman damgası 
sayesinde hukuki olarak 
geçerli delil oluşturma 
fırsatı veren uygulama, 
olası anlaşmazlıkların hızlı 
ve kolay şekilde çözüme 
kavuşturulmasını sağlıyor. 
Uygulamayla çekilen 
fotoğraflar, Whatsapp, SMS 
veya e-posta ile istenilen 
kurum veya kişiler ile 
paylaşılabiliyor. Kanıt 
dosyasını içeren fotoğraf ise 
kanıt niteliği bozulmaması 
için yalnızca e-posta 
aracılığıyla iletilebiliyor. 
Uygulama, iOS ve Android 
marketlerden ücretsiz 
indirilebiliyor. Tasdix de 
hukuki geçerliliğe sahip 
bir zaman damgası. Dijital 
ortam her an her yerden 
kolaylıkla bilgiye erişimi 
sağlarken, yaratıcı eserlerin 
izinsiz kullanıma açık 
olması sebebiyle eser 
sahiplerinin fikri mülkiyet 
haklarının ihlaline sebep 
olabiliyor. Tasdix ile eser 
sahibi eserini ne zaman 
meydana getirdiğini ve 

bu eser üzerindeki tüm 
hakların kendisine ait 
olduğunu kanıtlayabiliyor. 
Tasdix'in yaklaşık 15 bin 
üyesi bulunuyor, şu ana kadar 
yaklaşık 50 bin tasdixleme 
işlemi yapıldı. Müzisyen, 
sanatçı, yazar, yazılımcı ve 
tasarımcılar başta olmak 
üzere doktorlardan bilim 
adamlarına, mimarlardan 
avukatlara geniş bir 
kullanım kitlesi mevcut. — 


İninal'ın cesur adımı 


İninal, API platformu ile finansal 
teknolojiler dünyasının kapılarını 
kullanıcılarına açıyor. 


FİNANSAL servisler çoğunlukla 
düzenlemelere ve zorunlu işletme 
lisanslarına bağlı olup dışarıdan 
erişime kapalı olsalar da bankacılık 
servislerine dışarıdan erişim sunan 
APTI'ler şu anda Avrupa'da ve 
Türkiye'de en çok konuşulan konuların 
başında geliyor. Avrupa'daki Ödeme 
Sistemleri Kanunu (PSD) ile finans 
kuruluşları artık zorunlu olarak 
APT'lerini kullanıma açıp finansal 
işlem fonksiyonlarına üçüncü parti 
şahıslar tarafından erişim izni 
verirken bazı bankalar düzenlemeye 
uygun olarak kendi APVlerini 


İninal CEO'su 
Ömer Suner 


erişime sunduklarını belirtiyorlar. 
Birçok banka ve finans kuruluşunun 
yakın gelecekte kendi APVlerini 
yayımlaması bekleniyor, bu durumun 
ortaya çıkaracağı rekabette 
yazılımcılar ve girişimciler için en 
önemli karar noktası ise sunulan 
APTlerin yetenekleri olacak. Ancak 
ödeme ve para transferi gibi temel 
finansal işlemler hala dışarıdan 
erişime kapalı durumda. 
I milyondan fazla kullanıcı hesabı 
bulunan, 2 milyonun üzerinde ön 
ödemeli MasterCard satan ve aylık 
600 binden fazla aktif kullanıcıya 
sahip olan ininal, Türkiye'deki 
finansal servislerin hızla gelişmesi 
ve girişimcilik ekosisteminin 
güçlenmesi adına API (Uygulama 
Programlama Arayüzü) platformuyla 
geniş ve benzersiz finansal teknoloji 
yeteneklerini tüm yazılımcılara, 
girişimlere ve şirketlere sunuyor. 
ininal API'nin başlıca özellikleri: 
* Kullanıcı hesabı oluşturma 
*ininal sanal MasterCard oluşturma 
* Kullanıcı hesabına ve / veya karta 
para yükleme 
*Birininal MasterCard'tan başka bir 
ininal MasterCard'a para gönderme... 
İnial CEO'su Ömer Suner bu konuda 
attıkları adımları şöyle anlatıyor, 
“API konusu bizim için yeni değil, 
bu konudaki ilk işbirliklerimizi 
3 yıl önce Samsung, Pfizer ve 
Groupama gibi şirketlerle başlattık. 
Her biri sunduğumuz finansal 
yetenekleri kendilerine en uygun 
biçimde kullandı. Bu şirketlerin 
yanı sıra BiTaksi, Sinemia ve 
Manibux gibi Türkiye'deki öncü 
startuplara da kendi çözümlerini 
geliştirmeleri için ininal API 
servislerini açtık. Amacımız 
herkese aynı ayrıcalıkları 
sağlayarak güvenilir ve uygun 
maliyetli finansal çözümler 
yaratmalarına yardımcı olmak. 
Bu yetenekleri büyük şirket, 
küçük şirket ayrımı yapmadan 
herkese açmamızın 
arkasındaki motivasyon 
da bu. Böylece şirketler 
API'larımızı kullanarak 
riskli konularla uğraşıp 
dikkatlerini dağıtmadan 
esas işlerine ve büyümeye 
odaklanabilirler.” - 
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TEKNOKENTİN 


YENİ GÖZDESİ 


Bukoli benzeri teslimat: Hub 


Bukoli'nin doğru bir ihtiyacı karşılamaya 
yönelen, hizmet kalitesi de averajın 
üzerinde olan ancak iş modellemesindeki 
bazı eksiklikler nedeniyle yeterince hacme 
ve dolayısı ile kârlılığa ulaşamadığı için 
battığına dergimizin Haziran 2017 sayısında 
yer vermiştim. Bu tür iş modellerinin ilk 
kurucularından olan ve şehir merkezlerinin 
işlek noktalarında kendi müşterilerinin 
teslim alabileceği Amazon Lockers adlı 
teslimat dolapları kurmuş olan Amazon'un 
Hub adlı yeni bir hizmetini sunacağını 
temmuz ayında duyurdu. Amazon Hub 

iş modeli ile Lockers'ta sunduğu 
müşterilerinin sadece belirli noktalardan 
siparişlerini teslim alabilmelerine ek olarak 
özellikle büyük apartmanlara bu teslimat 
dolaplarından kurmayı ve ayrıca teslimatta 


İTÜ ARI Teknokent'teki Türk 
girişimi AVCR firmasının 
“Funimate” uygulaması, mobil 
kullanıcıların, yenilikçi ve 
eğlenceli filtreler kullanarak hızlı 
bir şekilde kısa video ve animasyon 
yapmalarını sağlıyor. Funimate 
uygulaması sayesinde, kullanıcılar 
mobil telefonları ya da tabletleri 

ile çektikleri kısa videolara 

veya animasyonlara, yaratıcı, 
eğlenceli tasarımlarla sıra dışı 
efekt ve metinleri ekleyebiliyor. 
Zenginleştirilmiş, geliştirilmiş bu 
videoları da sıkıştırılmış düşük 
hacim ile gönderebiliyorlar. 
Funimate uygulaması, App Store'da 
“Best New App” olarak lanse 

edildi ve kullanıcılar ile buluşur 
buluşmaz, 100'den fazla ülkede, 
yoğun ilgi nedeniyle, Ocak 2017de 
“Selfie” kategorisindeki En İyi 
Uygulama “Best App” seçildi. ODTÜ 
Elektrik Elektronik Mühendisliği 
mezunu kurucularından Kemal 
Uğur Nokia Finlandiya Ar-Ge 
Merkezinde Ar-Ge Müdürlüğü 
yapmış ve bu ülkede 10 yıl kalmış. 
Sıkıştırma ve efekt ekleme 


mevcut kargo şirketleri ile işbirliği yaparak 
onların da tüketiciye teslimatlarının bir 
bölümünü üstlenmeyi planlıyor. 


Beğendim çünkü: 

* Ek oluşabilecek güvenlik ve apartmana giriş 
sorunu aşılabilirse, apartman içlerine dolap 
oymanın tüketici açısından Lockers'a göre ek 
yarar sağlayacağını düşünüyorum. 

* Amazon'un Hub hizmetinde kendi ürünlerinin 
eslimatının yanısıra USPS, FedEx, UPS ve 
diğer lojistik ve kargo firmalarının kutularını ve 
zarflarını da teslim etmeyi planlaması doğru 
bir yaklaşım. Kargo şirketleri ile işbirliğinin 
Bukoli için belirttiğimiz, onun yaşadığı yetersiz 
hacim sorununu aşmak açısından çok önemli 
bir yaklaşım olduğunu düşünüyorum, yoksa 
izibilitesi yetersiz kalabilirdi. — 


YEKTA ÖZÜZER yekta.ozozer&abcdanismanlik.com 


alanlarında oldukça bilgi ve 
deneyim edinen Uğur, ülkemize 
dönünce AVCR firmasını kurmuş 
ve bu uygulamayı geliştirmiş. 


Beğendim çünkü: 

* Dünyada video ve animasyon 
kullanımı ve paylaşımının geometrik 
şekilde arttığı ve artacağı göz önünde 
bulundurulduğunda bu alanda bu 
içeriği hem özgünleştirmeyi, yaratıcı, 
eğlenceli hale getirmek ve de videoları 
sıkıştırabilmek çok ciddi bir tüketici 
sayısına ve pazar potansiyeline hitap 
etmek demek. AVCR de bu sayede 
önemli teknoloji kuruluşlarına çözümler 
satabiliyor, çünkü onların gelirlerini 
artırıyor. Yani ticari olarak potansiyeli 
yüksek bir alanda iyi, farklı ve katma 
değer sağlayan çözümler sunabiliyor. 
* Yine bu pazarda videoların hacminin 
yüksekliği hem kullanıcılar hem 

mobil operatörler, ASP'lar hem de veri 
saklayıcılar açısından önemli bir sorun 
ve bu soruna da çözümler getiriyor. 

* Sadece ülkemize değil, rekabetçi 
dünya pazarlarını da düşünüyor. Bu 
alanda dünyadaki birçok uygulama 
alanında önce “Best New App”, sonra 
da “Best Selfie App" seçilebildi. — 


4) VE 


SANDALYESİZ SANDALYE 


İsviçreli robotik laboratuvarı NCCR'in 
girişimi Noonee'nin tasarım stüdyosu 
Sapetti'nin yardımı ile geliştirdiği ürün, 
ayağa takılabilir, esnek, istediğiniz yerde 
istediğiniz zaman oturmanızı sağlayan 
dış iskelet-sandalye (exo-sceleton) 
ürünlerinin geldiği en ileri aşama. Tüm 
dünyadan birçok patenti sürekli olarak 
araştırdığım için 1901, 1904 gibi çok erken 
tarihlerde bu tür ürünlerin Amerika'da 


geliştirildiğini takip etmiştim. Noonee bu 
çalışmasında ürünün tarihsel gelişimini 
daha da hızlandırdı ve özellikle fiziksel 
çalışanlar için daha ergonomik, kolay 
kullanılabilir hale getirdi. 


Beğendim çünkü: 

* Hem çalışanların ürünü kendi üzerlerinde 
taşımalarını sağlıyor, hem de onların oturmaları, 
ağır şeyleri kaldırmaları gereken işlerde fiziksel 
zorlanmasını azaltıyor, fiziksel destek veriyor. 
* Uzun süre ayakta çalışanların sandalyeleri 
olmasa da dinlenebilmesini sağlıyor. Bu yönü 
ile çalışma verimliliğini ve kalitesini, bir ölçüde 
ergonomiyi, motivasyonu artırmayı sağlıyor. 

* Farklı vücut şekli, boyu ve ortama göre 
ürün ayarlanabilecek şekilde tasarlanmış. 

* Tasarımcı ekip farklı fabrika ortamlarındaki 
işçilerin ihtiyaçlarını daha iyi anlamak için 
Audi, Skoda, BMW, Daimler AG ve Renault 
gibi otomotiv firmaları ve çalışanları ile ciddi 
denemeler ve uygulamalar yapmış, ihtiyaçları 
iyi anlamış durumda. 


Eksikleri: 

» Videolarında, kullanımı sırasında yürüme ya 
da yük taşıma anlarında engel yaratabildiği 
gözüküyor, daha ergonomik hale getirilebilir. 
» Ürün henüz prototip aşamasında, piyasada 
satıldığını ve gelir yarattığını da görmeli. — 


Ez 


UN N 


—— 


AIRE NEFES 
TESTİ 


Hem kilo verebilmek, 
hem de sağlığımızı daha iyi 
koruyabilmek, hastalıklara 

karşı bağışıklığımızı 
artırabilmek için sindirim 
sitemimizin özelliklerini 
öğrenmemiz, bunun için de bir 
dizi pahalı testten geçmemiz 
gerekiyor. Bu sorunu halletmek 
için Food Marble adlı girişim 
Şubat 2017'de Aire'yi geliştirdi. 
Fiyatı 650TL civarında olan 
Aire kullanıcının nefesini 
analiz ederek, midedeki asit 
oranını ölçüyor ve kişinin 
hangi yiyecekleri sindirmekte 
zorlandığını tespit ediyor. 
Böylece, örneğin kilo 
verebilmeniz için size en uygun 
olan diyeti seçebiliyorsunuz 
veya sindirim sisteminizde 
hangi hastalığın bakterilerinin 
olduğunu öğrenebiliyorsunuz. 


Beğendim çünkü: 

* Klasik hastane testlerine göre 
yöntem olarak daha hafif, küçük, 
pratik ve rahat uygulanabilir bir 
ürün. Yanınızda her yere taşıyabilir, 
istediğiniz an kullanabilirsiniz. 
Ayrıca mobil telefon ile uyumlu. 

* Genel testlere göre her 
yiyeceğin size olumlu ve olumsuz 
etkisini ayrı ayrı ölçebiliyorsunuz. 
* Bir defa satın alıp birçok 
kez siz veya arkadaşlarınız, aile 
bireyleri kullanabilir. Yani, aynı 
zamanda öğrenci işi. 

* Uygulama farklı gıdaların 
içindeki meyve şekeri, süt şekeri 
ve sorbitol gibi bileşenleri 
karşılaştırıyor. Kullanıcının 
denediği yiyeceklerden yola 
çıkılarak, diğer yiyeceklerin ne gibi 
etkiler yaratacağı anlaşılabiliyor. 
Vücudunun hangi bileşenleri 
daha kolay hangilerini ise daha 
zor sindirdiğini öğrenen kullanıcı, 
yiyecek tercihini buna göre 
yaparak mide rahatsızlıklarını, 
sindirim sorunlarını azaltıyor veya 
hangi yiyeceklerin kan şekerini 
yükselttiğini öğrenmeyi sağlıyor. — 
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Beşiktaş Başkanı Fikret 
Orman'ın hedefi, dünya çapında 
100 milyon taraftara ulaşıp 
Türkiye'nin Chelsea'si olmak. 


2017 Eylül Turkishtime 


EJKNIN KÜRESEL 
MARKA BER 


Fikret Orman 2012'de bir enkaz devraldı. 


Şimdi ise kulüp bambaşka bir yerde. Beşiktaş, 
küresel bir marka olmaya hazırlanıyor. 


Fikret Orman, Beşiktaş Kulübü iflasın eşiğindeyken 25 Mart 2012'de yönetimi devraldı. 
Başkanlık koltuğuna oturduğunda kulübün 80 milyon dolar gelirine karşın 140 milyon dolar 
gideri vardı. Tüm bunlara ek olarak UEFA'da tam 142 tane de şikayet dosyası bulunuyordu. 
Orman, 2012'de başkanlığa seçildikten sonra "çöküşün içindeyiz” demişti. Aradan 5 yıl geçti. 
Hikaye tamamen değişti. 2016 yılının sonunda siyah beyazlılar bir önceki sezona göre yüzde 
31 oranında gelir artışı sağladı. Art arda kazanılan sportif galibiyetler, şampiyonluklar, yeni 
stat ve çok daha fazlası... Ekonomik olarak büyük bir buhrandan kurtulan Beşiktaş bununla 
yetinmeyecek gibi gözüküyor. Fikret Orman, Chelsea ve Beşiktaş'ı karşılaştırırken, iki kulübün, 
UEFA bölgesinin en büyük şehirlerinin mahalle takımları olduğuna dikkat çekiyor. Orman'a göre 
ikisi de kendi liglerinde çok başarılı olduktan sonra küresel çıkış arıyor. Orman, İngiliz gazetesi 
The Guardian'a “Nihai olarak amacımız Beşiktaş'ı küresel hir marka yapmak, şimdilik 30 milyon 
hayranımız var ama hedefimiz dünyada 100 milyon taraftar" diyor. 


Haber Begüm Candan 
begumcandanGturkishtimedergi.com 
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Beşiktaş son iki 
sezonu şampiyon 
tamamlayarak iğ 
kasasını doldurdu.ğ k 


enizbank Genel Müdürü Hakan Ateş, İstanbul'un üç 
büyük takımının her yıl yaklaşık 150 milyon dolarlık 
gelirinin olduğunu belirterek, “Hangi şirketin kasası- 
na her yıl bu kadar para giriyor. Bence kulüpler finan- 
sal açıdan daha iyi yönetilebilir” yorumunu yapmış ve 
eklemişti: “İstanbul'daki statların yıllık geliri yaklaşık 
50 milyon dolar. Buna bir de yayın geliri, 20-25 milyon 
dolar civarında da sponsorluk gelirini eklersek, forma 
ve diğer eşyaların satışıyla toplam gelir 150 milyon do- 
ları buluyor.” Büyük takımların içinde bulunduğu ma- 
li krizlere rağmen, futbol Hakan Ateş'in dediği gibi çok 
kazandıran bir iş. Tabii, işini bilene... Barcelona geç- 
tiğimiz sezon sportif anlamda çok da başarılı olama- 
sa da 708 milyon euro ciro yaptı. Neymar'ı PSG'ye 222 
milyon euro gibi akıl almaz bir rakama satarak büyük 
bir gelir elde etti. Spor kulüplerini, bağlılık duygusuyla 
takımını destekleyen ve başarı görmek isteyen taraf- 
tarların desteği ve takibi ile ilerleyen; başarının artma- 
sıyla popülerliğini de aynı doğrultuda artıran şirket- 
ler olarak da değerlendirebiliriz. Doğru yönetildiğinde 
ve doğru yatırımlar yapıldığında global tanınırlığı ile 
“müşteri” kitlesini genişletip büyük kârlar elde edebi- 
liyorlar. Sportif başarı aynı zamanda kulüplerin kasa- 
larını da dolduruyor. KPMG Football Benchmark rapo- 
runa göre, UEFA gelirlerinde kasasını en çok dolduran 
İspanyol kulüpleri oldu. 2014-15 ve 2015-16 sezonları- 
nın incelendiği araştırmada İspanya La Liga ligi top- 
lam 509 milyon euro elde ederken Türkiye Süper Li- 
gi UEFA'dan 91 milyon euro gelir sağladığı görülüyor. 
Futbolun, doğru yöneticilikle iyi kazandıran bir iş ola- 
bileceğini ispatlayan bir Türk takımı da var: Beşiktaş. 


Çöküşten zirveye yolculuk 

Fikret Orman, Beşiktaş Kulübü iflasın eşiğindeyken 
25 Mart 2012'de yönetimi devraldı. Başkanlık koltu- 
ğuna oturduğunda kulübün 80 milyon dolar gelirine 
karşın 140 milyon dolar gideri vardı. Tüm bunlara ek 
olarak UEFA'da tam 142 tane de şikayet dosyası var- 
dı. Orman, 2012'de başkanlığa seçildikten sonra “çö- 
küşün içindeyiz” demişti. Aradan 5 yıl geçti. Hikaye 
tamamen değişti. 2016 yılının sonunda siyah beyazlı- 
lar bir önceki sezona göre yüzde 31 oranında gelir artı- 
şı sağladı. Art arda kazanılan sportif galibiyetler, şam- 


piyonluklar, yeni stat ve çok daha fazlası... Ekonomik 
olarak büyük bir buhrandan kurtulan Beşiktaş bu- 
nunla yetinmeyecek gibi gözüküyor. Fikret Orman, 
Chelsea ve Beşiktaş'ın UEFA bölgesinde yer alan en 
büyük iki şehrin mahalle kulüpleri olduğunu ve her 
iki kulübün de yerel başarı için yüksek paya sahip ol- 
duğunu vurguluyor. Ancak Beşiktaş'ın 30 milyon ta- 
raftarı varken Chelsea'nin taraftar sayısı yaklaşık 300 
milyon. Orman, İngiliz gazetesi The Guardian'a “Ni- 
hai olarak amacımız Beşiktaş'ı küresel bir marka yap- 
mak, zaten 30 milyon hayranımız var, ancak hedefi- 
miz dünyada 100 milyon taraftar” diyor. 


İhale sonrası gelir artışı 

2016 Kasım ayında gerçekleşen ihale ile Süper Lig ve 
TFF 1. Lig yayın hakları Digiturk'e verildi. Daha önce 
de yayıncı kuruluş olan Digiturk, son ihalede tüm ya- 
yın haklarını içeren D paketine 600 milyon dolar tek- 
lif etmişti. 2010'da yapılan ihalede 321 milyon dolar 
iken bu sayı 2017 sezonu için neredeyse iki katına çık- 
mış oldu. Bununla birlikte kulüpler için de ciddi bir fi- 
nansal avantaj ortaya çıktı ve kulüplerin yayın gelirle- 
ri bir önceki sezona göre yüzde 50 artış yakaladı. Türk 
futbolu için tarihi olan bu artış özellikle şampiyon ta- 
kım için büyük avantaj. Yayın gelirleri ne kadar artar- 
sa liglerin değeri de o kadar artıyor. İngiltere'de yayın 
hakkı bedeli 2.4 milyar euro. İspanya'da ise 983 mil- 
yon euro. Henüz Türkiye bu seviyelere ulaşabilmiş 
değil. Ancak Türkiye'nin yayın haklarında Avrupa'nın 
en pahalı 6'ncı ligi olduğunu da unutmamak lazım. 


Rakiplerinden sıyrıldı 

Beşiktaş mali sıkıntılarını bir bir atlatırken, UEFA'nın 
2010'da yürürlüğe koyduğu Finansal Fair Play düzen- 
lemesi ile finansal planlarını düzenlemelere göre şe- 
killendirdi. Kulüp, özellikle finansal anlamda rakip- 
lerinden sıyrıldı. 2017 başında UEFA, Avrupa Kulüp 
Raporu'nu yayımlayarak maddi anlamda geleceği en 
riskli 20 kulübü sıraladı. Risk göstergesi olarak net 
borçları ifade eden raporda Fenerbahçe, en çok borcu 
olan 20 kulüp arasında durumu en kritik olan kulüp 
olarak belirtildi. Tabloda net borcun gelirlere oranı- 
na da yer verildi. Bu verilere göre de Galatasaray'da net 
borcun kulüp gelirlerinin 1.5 katı olduğu dikkat çekti. 
Net borç anlamında listenin ilk sırasında 536 milyon 
euro borç ile Manchester United yer alırken, Galatasa- 
ray listenin 8'inci, Fenerbahçe ise listenin 13'üncü s1- 
rasında yer aldı. Aslında, ilk kez 2010 yılında uygulan- 
maya başlayan Finansal Fair Play düzenlemeleri futbol 
kulüplerinin devamlılığını sağlamak adına bir önlem. 
UEFA, Finansal Fair Play düzenlemesi sonrası borçla- 
rın gelirlere oranının 6 sene içerisinde yüzde 65 sevi- 
yelerinden yüzde 40 seviyelerine gerilediğini belirtiyor. 
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BIK'NIN KÜRESEL 
MARKA PLANI 


ve iflasın eşiğindeydi. Çok değil birkaç yıl içinde Beşiktaş toparlanıp kâra geçmeyi ve ligin 


taraftarlı küresel marka yaratmak. Bunu nasıl yapacak? Turkishtime'a anlattı. 


FİKRET Orman Beşiktaş Kulübü başkanlığına ilk kez 
geçtiğinden beri sık sık adından söz ettiriyor. Kulü- 
paradan geçen 5 yılda art arda başarılara imza attı. 
2016-2017 sezonunda Süper Lig'de bulunan 18 takımın 
toplam değeri 845 milyon 80 bin euro. Sezonun şam- 
piyonu olan Beşiktaş'ın oyuncularının toplam değeri 
ise 99 milyon 350 bin euro. Bu da ligin yaklaşık yüz- 
de 11.7'sine tekabül ediyor. Yeni stat, transferlerden ve 
takımın gidişatından memnun taraftarın ilgisi, Beşik- 
taş'ın kombine satışlarını patlattı. Yeni stadı Vodafone 
Arena'da 3 sezondur ağzına kadar dolu tribünlere oy- 
nayan Beşiktaş, geçen yıl 33 bin kombine bilet satışı 
yaptı. Geçen yıl ise Fenerbahçe ve Galatasaray'ın kom- 
bine satışlarında büyük düşüşler yaşandı. 


The Guardian'a verdiğiniz röportajda Chelsea'nin 
Beşiktaş Ortaköy gibi bir yer olduğunu ama 

300 milyon taraftarının olduğunu vurgulayarak 
Beşiktaş'ın da bunu başarabileceğini söylediniz. 
Yönetiminizde Beşiktaş bu alanda neler yaptı? 
Küresel bir marka olmak için ne gibi çalışmalarınız 
var? Beşiktaş nasıl global bir marka olacak, 
markayı nasıl güçlendireceksiniz? 

Beşiktaş'ı global bir marka haline getirme hedefimiz 
doğrultusunda bu yıl çok önemli bir adım attık ve Çin'e 
gittik. Globalleşme projemize Çin'de start verdik ve bu 
noktadan da hızladevam edeceğiz. Tüm dünyadan 100 
milyon taraftara sahip olmak istiyoruz. Uzak Doğu pa- 
zarında attığımız bu adımların hedefimiz doğrultu- 
sunda ciddi katkı sağlayacağını düşünüyorum. Çin'in 
yanı sıra, ilerleyen dönemlerde plan doğrultusunda 
farklı Uzakdoğu, Türki Cumhuriyetler, Orta Doğu ve 
Amerika'ya da ziyaretlerimiz olacak. Avrupa'da gele- 
cek başarılar da globalleşme projemiz için çok önem- 
li tabi ki. Şampiyonlar Ligi'nde geçtiğimiz yıl üst tura 
çıkmanın eşiğinden döndük ve UEFA Avrupa Ligi'nde 


çeyrek finale kadar ilerledik. Bu sezon da ilk hedefi- 
miz Şampiyonlar Ligi'nde gruptan çıkarak, üst turlar- 
da gidebildiğimiz yere kadar gitmek. Beşiktaş camiası 
Avrupa'da başarıyı hak ediyor. Stat olarak, takım ola- 
rak, teknik idare olarak taraftarlarımızı mutlu edecek 
bir düzeyde isek, bugünler her gün yolumuza yeni ba- 
şarılı bir adımla devam edebildiğimiz içindir. Tabii ki 
Avrupa'da da zirveyi istiyoruz. Bu yolda da çalışmaya 
ve her gün yepyeni bir adım atmaya devam edeceğiz. 


Chelsea 2016-2017 sezonunda 497 milyon euro 
gelir elde etti. Beşiktaş'ın bu seviyeye kısa 
vadede ulaşması mümkün mü? Bunun için ne 
yapmayı planlıyorsunuz? 

Mali disiplin hem büyüme hem de dünya kulübü ol- 
manın en önemli şartıdır. Biz de ilk günden itibaren 
bu bilinçle hareket ediyoruz. Gösterdiğimiz çabanın 
ve emeklerin meyvelerini toplamaya başladığımızı 
görmek büyük mutluluk. Mayıs 2017 faaliyet dönemi 
sonu itibariyle 583 milyon TL gelir ve 146 milyon TL 
brüt satış kârı elde ederken, 4.7 milyon TL net dönem 
kârına ulaştık. Beşiktaş'a yatırım yapan herkesin or- 
tağımız olduğu bilincindeyiz ve onları mutlu etmek 
de bizim görevlerimizden biri. Hedeflerimiz doğrul- 
tusunda ilerlerken bu vesileyle benimle birlikte aynı 
özveriyle çalışan bütün yönetim kurulu üyesi arka- 
daşlarıma, profesyonel kadromuza ve büyük Beşiktaş 
taraftarına çok teşekkür ediyorum. 


Yönetime geldiğinizde Beşiktaş mali olarak 
büyük zorluk içindeydi. Kısa sürede başarıya 
ulaşmayı bekliyor muydunuz, yoksa sürpriz 

mi oldu? Konjonktürün etkisi sizce ne oranda? 
Hızlı başarıyı neye bağlıyorsunuz? 

Feda sezonundan başlayan süreçle birlikte yönetici ar- 
kadaşlarım, tüm takımımız, taraftarlarımız ve destek- 
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Beşiktaş Kulübü 

7 Başkanı Fikret Orman; 
“Kısa vadede başarı 

getirecek olsa bile 


uzun süreçte kulübün 
dengelerine zarar 
vereceğine inandığımız 
hiçbir kararın altına 
imza atmıyoruz” diyor. 


çilerimizle birlikte çok çalıştık, hep çalıştık. Camiamı- 
za yakışan bir takım kurmak, bu sevdayı taşıyacak bir 
stadyum yapmak ve Beşiktaş'ımızı sağlam temellere 
oturtmaktan başka bir dileğimiz olmadı. Şimdi sade- 
ce Türkiye'deki değil, Avrupa'daki muadillerinden de 
yüksek standartlara sahip bir yuvamız var. Hem spor- 
tif hem de finansal açıdan çok sağlam bir Beşiktaş var. 
Başarı hikayemizin özünde fedakar olmak, sebatkar 
davranmak, iyi bir ekip kurmak, kalıcı başarılar peşin- 
de olmak, doğru hedefler koymak, gerçekçi adımlar at- 
mak ve büyük bir aşk ve özveri ile çalışmak yatıyor. 


Başarı formülünüzü birkaç cümleyle özetler 
misiniz? Sporda başarı için uyulması gereken 
ilkeler neler? 

Ben her zaman içimdeki Beşiktaşlılık aşkı ve duruşuy- 
la hareket etmeye gayret ediyorum. Beşiktaş sevgisini 
kalbinde taşıyan milyonlarca insanın güvenine ve sev- 
gisine layık olabilmek için ekibimle birlikte çok çalışı- 
yorum. Sporda başarı da sağlam temeller kurmak için 
çok çalışmaktan, sadece bugüne değil geleceğe yatırım 
yapmaktan, dikkatli davranmaktan, planlama yapa- 
rak doğru adımlar atmaktan geçiyor. 


Yine bu bağlamda Fikret Orman'ın yönetim 

tarzı nedir? Delege etmeyi sever misiniz? 

Yoksa her detayı kontrol etmek mi istersiniz? 
Motivasyon için neler yaparsınız? 

İçerdeki organizasyon yapımızda gerek yönetim ku- 
rulu üyesi arkadaşlarımın gerekse profesyonel ekibi- 
mizde herkesin sorumlu olduğu görev ve alanlar var. 
İş delege ederim ama takibini de kendim yaparım. Ben 
neredeyse haftanın 6-7 günü zaten kulüpte olduğum 
için sürekli çalışma arkadaşlarımızla bir aradayız. Bü- 
tün birimlerimizin artık Vodafone Park'ta bir araya gel- 
mesi de işlerin daha hızlı ilerlemesi ve takibi açısından 
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çok daha iyi oldu. Gün içerisinde spontane, hızlıca bir 
araya gelip kararlar alabiliyor, toplantılar yapabiliyoruz. 


Türk futbol kulüpleri nerede hata yapıyor? 
Beşiktaş'ın yönetimini, rakiplerinden ayıran 
temel unsurlar neler? 

Türk futbolunda plansızlık bence en önemli sorunlar- 
dan biri. Biz Beşiktaş Jimnastik Kulübü olarak son yıl- 
larda sportif ve mali yapımızı dengede tutmak üzere 
çalışıyoruz. Kısa vadede başarı getirecek olsa bile uzun 
süreçte kulübün dengelerine zarar vereceğine inandı- 
Şımız hiçbir kararın altına imza atmıyoruz. Attığımız 
adımlarda aklımızı ve vicdanımızı eşit bir düzlemde 
buluşturmaya gayret ediyor ve çok çalışıyoruz. Başarı- 
nın anahtarının da bu olduğuna inanıyorum. 


Beşiktaş'ın önümüzdeki dönemde, ekonomik 
açıdan Türkiye'nin en güçlü kulübü haline 
geleceğini söyleyebilir miyiz? 

Biz tüm çalışmalarımızı bu hedef doğrultusunda ger- 
çekleştiriyoruz. Beşiktaş'ı hem Türkiye'nin en güçlü 
kulübü hem de dünyaca bilinen bir kulüp haline ge- 
tirmek üzere var gücümüzle çalışıyoruz. Bu doğrultu- 
da da çok önemli adımlar atıyoruz. Beşiktaş artık hem 
futbolcular hem de sponsorlar için bir cazibe merkezi 
haline geldi. Tabii ki global bir kulüp bir günde olmuyor. 
Bunun her şeyiyle başlaması gerekiyor. Bizim uzun bir 
planlamamız var ve buna adım adım gidiyoruz. 


Türk futbolunu önümüzdeki dönemde nerede 
görüyorsunuz? Türk futbolu, İngiliz, İspanyol 
futbolu gibi marka haline gelebilir mi? Bunun 
için neler yapmak gerek? 

Türk futbolu çok büyük bir potansiyel barındırıyor. 
Bu potansiyeli de kullanarak tüm kulüplerin artık 
UEFA'da, Şampiyonlar Ligi'nde başarılara imza atıp 
kupaları ülkemize getirmelerini bekliyoruz. Biz de 
Beşiktaş olarak bu hedefle çalışmalarımızı gerçekleş- 
tiriyoruz. Yaptığımız yatırımlarla sadece bugünün de- 
ğil geleceğin Beşiktaş'ını kurmak için çalışıyoruz. Sa- 
dece bize değil, tüm kulüplerimize büyük sorumluluk 
düşüyor. Bu açıdan da altyapı başta olmak üzere, ku- 
rumsallaşan, gelirlerini artıran ve taraftarıyla kucak- 
laşmaya devam eden yapılar kurmamız gerekiyor. Av- 
rupa futbolunda özellikle İngiltere, Almanya, Fransa, 
Hollanda gibi ülkelerde futbol finansmanı bizden çok 
daha fazla oturmuş bir düzende. Biz ülke olarak daha 
yolun başındayız ama doğru adımlar atarak bu düzen- 
li yapıları ülkemizde de kurmak mümkün... Yeter ki 
mali ve sportif başarı dengeli bir şekilde idare edilsin. 


Futbol dışındaki spor dallarının finansmanı 
meselesi konusunda ne düşünüyorsunuz? 
Basketbolda Euro League konusunda eleştirel 
yorumlarınız olmuştu. Basketteki gelecek 
planlarınız neler? 

Basketbol takımımızda bu yıl çok iyi transferler yaptık. 
Takımımızın yüzde 70-80'ini tuttuk. Bütçemiz doğrul- 
tusunda ilerleyerek, önümüzdeki sene için iyi bir kad- 
ro kurduk. Basketbol tarafında Ufuk Hocamızla birlik- 
te bütçemiz doğrultusunda önemli işler yapıyoruz. — 


BAŞKANDAN ÖNEMLİ 
MESAJLAR 


Fikret Orman, geçtiğimiz ay Cüneyt 
Özdemir'in sunduğu 5NIK programında da 
önemli mesajlar verdi: 


- 


“Hemen hemen yüzde 90 oranında ekonomik 
hedeflere ulaştık. Bazılarında yükseldik, bazılarında 
azaldık. Kulüp olarak belirli bir gelir seviyesine geldik, 
daha da yapılacak çok iş var. İlerlemeler bu dakikadan 
sonrası sadece bizim yapmamızla değil, Türk 
futbolunun bir yere gelmesiyle ilgili olacaktır.” 


- 


“Ülkeye hizmet etmek bir tek siyasetle olmuyor. 
Spor da bir hizmet. Dünyanın her tarafında konuşulan 
bir kulübüz. Ülkemize de bir taraftan hizmet ediyoruz." 


- 


,“Bütçelerimiz içerisinde hareket ediyoruz. 
Istediğimiz çizgide ilerliyoruz. UEFA'yla olan 
anlaşmalara uygun ilerliyoruz." 


- 


“Tanınırlığı paraya çevirmek Türkiye ile sınırlı 
oluyor. Dünya çapında izlenebilirliği artırmamız lazım. 
Dünya çapında taraftar sayımızı artırmamız lazım. 
Lokal sponsorların bütçeleri de Türk pazarına göre 
oluyor. Avrupa'da ise takımların ana sponsorları da 
dünyaya ulaşmak için büyük bütçeler ayırıyorlar.” 


- 


“Şifreli bir kanalla Türk futbolunu dünyaya 
ulaştırmak mümkün değil. Chelsea- Manchester 
United maçını televizyondan her yerde izleyebilirsin. 
İzlenebilirlik de takımları vitrinde tutuyor. Rekabet 
artırıyor. Oyuncuların da pazar değeri oluşuyor. 
Monaco'dan 180 milyon euro'ya satılan bir futbolcu 
Türkiye'de 18 milyon euro'yu görmez." - 


2017 Eylül Turkishtime 


“BORCU ÇEVİRMEK İÇİN SPORTİF BAŞARI ŞART” 


“Borç şu an yaklaşık 1.6 milyar TL seviyesinde. Sürdürülebilir seviye 800-900 milyon TL. 
Aslında birçok futbol kulübünün büyük denebilecek borçları var. Önemli olan nakit akışını 
yönetebilmek. Prohlem nakit akışı yönetilemediği zaman ortaya çıkıyor” 


Bloomberg HT 
Radyo Genel 
Yayın Yönetmeni 
Açıl Sezen 


BLOOMBERG HT Radyo Genel Yayın Yönetmeni 
Açıl Sezen Beşiktaş Jimnastik Kulübü'nün başarısını 
Turkishtime için değerlendirdi. 


Fikret Orman yönetiminin ilk başarılı 

hamlesi neydi? 

Aslında birçok futbol kulübünün büyük denebilecek 
borçları var. Fakat önemli olan nakit akışını yönetebil- 
mek. Problem nakit akışı yönetilemediği zaman ortaya 
çıkıyor. Fikret Orman'ın yönetime ilk geldiğinde ger- 
çekleştirdiği düzenleme borçları kısa ve uzun vadeye 
ayırmaktı. Orman, daha kritik olan borçları eritmeye 
odaklandı. Borçları artırma pahasına da stadı bitirdi. 
Hatta bence stadın kapasitesinin daha yüksek olması 
gerekiyordu. Eğer kapasite 5 ya da 6 bin kişi fazla olsay- 
dı stadın Beşiktaş'a yararı daha fazla olacaktı. Çünkü 
kombinenin geliri dışında yeni statların büyük takım- 
larda ciddi bir ivme kazandırdığını da görüyoruz. Bu- 
nun örnekleri de mevcut. Fenerbahçe yeni stadından 
sonra üst üste şampiyon oldu. Aynı şekilde Galatasaray 
stadın açıldığı sene olmasa da sonrasında bir başarı 
yakalamıştı. Beşiktaş da aynı şekilde yeni stadı son- 
rası sportif anlamda yükselişe geçti. Bu başarı da hem 
kombine satışlarını artırdı hem de forma ve hediyelik 
eşya gibi gelir kaynağı olan alanları hareketlendirdi. 


Bu süreçte Beşiktaş'ta neler değişti? 

Stat sonrasında Beşiktaş'ın UEFA kriterleri kapsamın- 
da gelen transfer kısıtlamasını iyi yönettiğini düşünü- 
yorum. Elindeki kaynağı verimli kullanabilecek bir 
hocayla çalışması gerekiyordu. Şenol Güneş kaynağa 
göre takım oluşturabilen bir hoca. Bu da devamında 
yine sportif başarı getirdi. Beşiktaş önceki yönetim- 
lerde hep alandı. Fakat artık satmaya da başladı. Fik- 
ret Orman döneminde Demba Ba ve Ersan Gülüm gibi 


birçok futbolcu büyük meblağlara satıldı. Sadece bir 
sene önce 6 buçuk milyon euro ile Chelsea'den alınan 
Demba Ba, 13.5 milyon euro ile Çin'in Shanghai Shen- 
hua Kulübü'ne satıldı. Aynı şekilde Ersan Gülüm de 
7 milyon euro ile Çin'e satıldı. Bu kazançların da sa- 
yesinde Beşiktaş Finansal Fair Play yükümlülüklerini 
de yerine getirmiş oldu. 


Beşiktaş'ın borçları yönetilebilir bir seviyede mi? 

Beşiktaş'ın şu an yaklaşık 1.66 milyar TL borcu var. 
Önemli olan borç yükünün sürdürülebilir bir sevi- 
yede olması. Beşiktaş için ise bu 800-900 milyon TL. 
Beşiktaş'ın borcunun kabul edilebilir seviyede olma- 
sı için sportif başarı elde etmesi şart. Üstelik naklen 
yayın ihalesinin yenilenmesiyle artık şampiyon olan 
takım yüzde 50 daha fazla gelir elde etmiş olacak. Bu 
şampiyon takım için büyük avantaj. Beşiktaş bu şansı 
iyi değerlendirmeli. İkinci hedef ise 2 yıldır Şampi- 
yonlar Ligi'nden sağlanan gelirin devamlılığı olmalı. 
Beşiktaş bu sene de gruptan çıkma ya da iyi skorlar 
gibi sonuçlar sağlarsa borcunu azaltabilir. 


Beşiktaş'ın Çin'e açılmasını nasıl 
değerlendiriyorsunuz? 

Fikret Orman döneminde dikkat çeken bir diğer geliş- 
me de bu. Son yıllarda futbola ilgi azaldı. Büyük spon- 
sorluklar geri çekildi. Lig lerin ana sponsorları kamu 
gruplarından oluşuyor. Taraftar da 3 Temmuz sonrası 
futboldan uzaklaştı. Beşiktaş'ın bu ortamda dışarıya 
açılmasının çok doğru olduğunu düşünüyorum. Batı- 
da köşeler kapılmış durumda, rakip çok. Çin pazarının 
bu alanda önemi büyük. Hatta keşke 1 hafta yerine 10 - 
12 gün süren bir gezi olsaydı. Eminim daha fazla verim 
alınabilirdi. Gelecek senelerde bu çalışmaların artarak 
devam edeceğini düşünüyorum. Çünkü Çin ve çevre 
bölgelerde tanınırlık hem Beşiktaş için hem de Türki- 
ye ligi için önemli. Schalke ile oynanan ve Çin'de ger- 
çekleşen maçta 12 bin izleyici vardı. Bu sayı az, fakat 
başlangıç için önemli bir gelişme. Hem lig hem Beşik- 
taş hem de futbolcular tanınırlık elde etmeye başladı. 


Beşiktaş ilerleyen dönemde sizce neler yapmalı? 

Bunlara ek olarak Çin'den ya da Japonya'dan alınacak 
bir futbolcu bu tabloyu tamamlayacaktır. Bölgenin fut- 
bolseverlerinin Türkiye ligine ilgisi artacaktır. Bu sa- 
yede uzun vadede Beşiktaş'ın uluslararası gelirlerinde 
yüzde 15-20 artış sağlaması mümkün. Şenol Güneş de 
Asya'dan taraftar çekmek için doğru bir hoca. Güneş, 
bir dönem Kore'de FC Seoul'u yönetti. Bölgede tanı- 
nırlığı var. Buna ek olarak 2003 Dünya Kupası sonrası 
İlhan Mansız transferi de Beşiktaş'ın bölgedeki popü- 
lerliğini artırmıştı. Bu avantajlar değerlendirilmeli. — 
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Le LK 


2012 yılında BJK Başkanlığına 
gelen Fikret Orman 400 milyon 
dolar civarında bir borç ile 
kulübü, hatta bir “enkaz”ı 
devraldı. 2013 yılından 

itibaren stadyumu olmayan, 
yeni stadyum yapmak izni de 
bulunmayan, faiş miktarda 
borcu olan ve 2016 yılı itibarıyla 
100 milyon dolar faiz, toplam 
borcunun çeyreğini ödemek 
mecburiyetinde kalan Beşiktaş 
Kulübü'nün kendi stadyumuna 
geçmesi ve de Süper Lig 
şampiyonu olması çok özel bir 
durumdur. Beşiktaş Başkanı 
Fikret Orman'ın 2012 yılından 
itibaren uyguladığı strateji, futbol 
ekonomisi yönetim anlayışı 

ve spor yönetim politikaları 
itibarıyla ciddi önem arz 
etmektedir. Şüphesiz her sportif 


başarının arkasında ve gerçek 
dinamo yönetim başarısıdır. 
Yönetimi başarısız bir kulüp 
asla sportif başarı elde edemez, 
yakalanan kısmı başarılar ise 
istikrarlı olamaz. 2012 yılında 
BJK'yı devralan Fikret Orman'ın 
öncülüğünde, Feda ile başlayan 
kampanyaya başta yönetim 
tavizsiz uydu, sonra sporculara 
mevcut olumsuz durum büyük 
bir olgunluk ile açıklandı. Gerçek 
önce tespit edildi, büyük bir 
özgüven ve yüksek bir kararlılık 
ile yol haritası oluşturuldu. 
Böylesi bir süreci yönetmek 

hiç kolay bir durum değildir, 
ortamın çok da kırılgan bir 
atmosfer olduğunu anlamak 
fazla zor değildi. Bundesliga'nın 
önemli futbol kulüplerinden 
Bayer Leverkusen'in Manejerleri 


Reiner Calmund, spor 
ekonomisi literatürüne giren 
söyleşisinde, “Bir gün “futbol 
isimli üründe herhangi bir değer 
kaybı olduğunu fark edersem 
kulübümün aleyhine de olsa 
futbol isimli ürünün değerini 
korumak adına fedakârlık için 
tereddüt etmem” demiştir. 
Türkiye'de “futbol” isimli ürünün 
değerinin korunarak artırılması 
anlamında hiçbir katkı ortaya 
konulmaması bir yana, Kulüpler 
Birliği yapılanması içerisinde 
kulüplerin sorunlarını tartışıp 
kurumsal çözüm üretmeye 
zaman dahi ayrılmamaktadır. 
Türkiye'deki futbol kulüplerinin 
tamamına yakınının tek gelir 
kaynağı TV gelirleridir. TV 
gelirleri toplam gelirlerin yüzde 
9O'ına tekabül etmekte, bu oran 
Anadolu kulüplerinde çok daha 
yukarılara çıkmaktadır. Oysaki 
bu tek kalemli gelir dilimi 

çok riskli ve tehlikelidir. TV 
şirketlerinin olası tereddütleri 
karşısında bahsi geçen futbol 
kulüplerinin bir B planı söz 
konusu bile değildir. Bayer Münih 
Kulübü'nün gelir kaynakları 

ve yönetiminin incelenmesi 

ve model alınması faydalı 
olacaktır. TV gelirleri Bayer 
Münih kulübünün gelirlerinin 
ancak yüzde 25'lik dilimini 
oluşturmaktadır. Sponsorluk, 
reklam gelirleri, bilet ve 

ürün gelirleri gibi faklı gelir 
dilimlerinin dengeli bir yüzde 
içerisinde olmasına özel bir 
önem verilmiştir. Olası bir gelir 
diliminin olduğu sektördeki kriz 
kulübü yıkıma getirmeyecek, 
yeni tedbirler alınmasına fırsat 
verecek şekilde tasarlanmıştır. 
Spor Toto Süper Ligi gibi 
organizasyonları devletin 
üstlenmesi, devletin sektöre 
direkt katkı vermesi, piyasa 
şartları dışında şüpheli bir durum 
olarak değerlendirilmekte ve 

bir nebi sübvansiyon içerisinde 
olduğu görüşlerini de yabana 
atmamak gerekir. Başta 
ayrıcalıklı üç kulübün devletle 
ilişkilerinde vergi, sigorta 
primleri, stopaj gibi başlıklar 
tam ve gerçekçi bir şekilde tahsil 
edilmek istenir ise kulüpleri çok 
zor günler beklemektedir. - 
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SPOR KULÜPLERİNE ÖZGÜ YASA ŞART 
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Dünyada 

markalaşmış 
Manchester 
United, Barcelona, 


Madrid gibi 


kulüplerin yapısal 


klerine 
ğımızda 
sel ve 


eleneksel olarak, 


ktaşın bu 


ulüplerden çok 


eksik kalan 
önü yoktur. 


BUGÜN küresel marka 
olmanın şartları; dünyadaki 
bilim, teknoloji ve ekonomik 
gelişmeleri doğru okuyarak, 
yakından takip ederek ve 
değişimlere ayak uydurmakla, 
yenilikler yapmakla 
doğrudan ilgilidir. Dünyada 
markalaşmış Manchester 
United, Barcelona, Real 
Madrid gibi kulüplerin yapısal 
özelliklerine baktığımızda 
tarihsel ve geleneksel olarak, 
Beşiktaş'ın bu kulüplerden 
çok fazla eksik kalan bir yönü 
yoktur. Fakat uluslararası 
platformlarda, Avrupa ve UEFA 


şampiyonalarında, sportif başarı, 


futbolcu yetiştirme ve sistem 
geliştirme açısından, henüz 
rekabet edebilecek istenilen 
seviye gelememiştir. Beşiktaş 


kulübünün küresel bir marka 
olabilmesi için sportif, idari ve 
mali açıdan kıyaslamasını ve 
rekabetini Türkiye'deki rakip 
kulüpler ile birlikte, Avrupa'daki 
sportif, idari ve mali açıdan 

zirve yapmış kulüplere göre 
planlaması ve strateji geliştirmesi 
gerekmektedir. Türkiye'deki 

bir çok kulübün borçlu mali 
yapıları, uzun yıllardır çözüm 
beklemektedir. Bunun iki nedeni 
vardır. Birincisi kulüplerin 
dernekler statüsünde olmasından 
kaynaklanan idari ve mali 
uygulamaların profesyonel 
futbol yönetimlerine uygun 
olmamasıdır. İkincisi ise; 
şirketleşerek artan gelirler ve 
giderlerdeki dengesizlik, yanlış 
yatırımlar, yanlış transferler, 
plansız harcamalar gibi ekonomi 


yönetimindeki yetersizlik 

ile yönetimlerin seçimlik 
olmasından kaynaklanan 
istikrarsızlıklardır. Beşiktaş 
Kulübü de geçmişte bir çok yanlış 
sportif uygulamalar ve yatırımlar 
ile birlikte zaman zaman 
ekonomik krizler yaşamasına 
rağmen, borsada işlem gören 

bir şirkete sahip olmasının 
avantajları, yeni stadyuma sahip 
olması, isim hakkı, sponsorluk, 
reklam stratejileri ürün ve hizmet 
geliştirme ile ilgili yeni yatırımlar 
ve uluslararası organizasyonlara 
katılımı, şampiyonlar ligine 
katılımı ile elde edilen ekonomik 
kazanımlar ile kurumsal 
yapılanmasında önemli gelişme 
ve istikrar yakalamıştır. 
Beşiktaş'ın dernek yapısından 
kaynaklanan, sigorta ve vergi 
borçları gibi problemleri, sportif 
başarılar ile birlikte yapılacak 
gelir artırıcı uygulamalarla 

uzun vadede yönetilebilecek 
düzeydedir. Beşiktaş Kulübü 
Finansal Fair Play uygulamaları 
ile TFF'nin Ulusal Kulüp Lisans 
Sistemine uyum sağlayan, 

güçlü genel kurul yapısına ve 
divan kuruluna sahip olması, 

son yıllarda yönetimlerde ve 
teknik kadrolarda istikrarların 
sağlanması açısından, 
yönetilebilir bir yapıya sahip 
olması diğer kulüplerden farklı 
olduğunu göstermektedir. 
Türkiye'de spor kulüplerinin en 
büyük problemi; spor kulüplerine 
özgü bir yasasının olmaması, 
dernekler statüsüne sahip olan 
kulüp yapılarının, profesyonel 
futbol takımları olan kulüplerin 
mali bilançolarını doğru ve 
istikrarlı yönetilmesine izin 
vermemektedir. Derneklerin 
genel kurul yapıları daha çok 
kulüplerin sportif başarısına 

göre hareket etmekte ve 

kulüpler uzun vadeli istikrarlı ve 
sürdürülebilir yönetim yapılarına 
sahip olamamaktadırlar. Dernek 
statüsüne sahip kulüplerin 

resmi gelirler ve giderleri ile 
bağış ve yardımlarla elde 

edilen kaynaklar sağlıklı bir 
şekilde yönetilmemekte, 
bağımsız yapılar tarafından 
denetlenememekte, kulüpler çok 
kolay zarar uğratılmaktadır. — 
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Tolga Şenel 


Sporlab Yöneticisi 


FUTBOLDA BAŞARI TARAFTAR GETİRİR 


Eğer bir kulüp 
dünya markası 
olmak istiyorsa, 
kısa vadede 
kendisine 
dezavantaj 
getirebilecek 
ama Süper Lig'i 
güçlendirecek 
eformlara 


Fikret Orman, Beşiktaş'ta geride 
kalan görev süresi içerisinde 
önemli bir dönüşüme imza attı. 
Burada en kritik gelişme İnönü 
Stadı'nın yerinde yenilenmesi 
oldu. Ayrıca kurumsal işleyişten 
paydaşlarla ilişkilere kadar pek 
çok alanda değişime gidildi. 
Fikret Orman stat gelirlerinde 
gerçekleşen artışa kadar olan 
dönemde finansal anlamda 
temkinli hareket etti. Stadın 
bitmesine yakın dönemden 
itibaren maliyet kontrolünden 
ziyade gelir maksimizasyonuna 
odaklandı. Ayrıca teknik 

kadro konusundaki isabetli 
seçimlerinin yanı sıra, kulüp içi 
siyasetin de el verdiği ölçüde, 
diğer alanlarda da profesyonelleri 
istihdam etti. Bu kişilere diğer 
büyük kulüplere oranla daha 


geniş alanı sağladı. Futbol 
dışından profesyonellere yer 
vererek farklı alanlardan bilgi 
birikimini de istihdam etti. 
Stadın yapılması gelirlerde önemli 
bir artış sağladı fakat en az bunun 
kadar önemli bir diğer husus ise 
stadın eski yerinde yapılması 
oldu. BJK'nın marka değerleri 
arasında önemli yer tutan semt 
takımı olma hissiyatına bunun 
önemli katkısı oldu. Stadın 
yerinde kalmasının sponsorluk ve 
maç günü gelirlerine de olumlu 
yansıdığı söylenebilir. Somut 

bir veri olmamasına karşın 
Vodafone'un Avrupa'nın en 
önemli ve en çok ziyaret edilen 
şehirlerinden bir tanesinin en 
görünür yerinde olmayı tercih 
etmesi doğal bir durum. Stadın 
konumunun Vodafone'un 


isim sponsorluğu için pazarın 
üzerinde bir bedel ödemiş 
olmasında etkili oldu. Beşiktaş'ın 
sponsorların yatırımlarının 

geri dönüşü konusunda verdiği 
katkı, sahadaki başarılar ve 
başarılı iletişim faaliyetleri de 
kulübün sponsorluk gelirlerini 
hızla artırmasını sağladı. 
Buraya kadar iç pazardaki 
faaliyetleri değerlendirdik 
fakat uluslararası rekabet 
alanında girdiğinde rakipler de 
koşullar da bambaşka bir hal 
alıyor. Bir başkanın çıtayı “100 
milyon taraftar hedefliyoruz” 
diyerek yükseğe koyması 

hem camianın motivasyonu 
hem de kulüp içi politikalar 
düşünüldüğünde anlaşılabilir. 
Gerçekçi düşünüldüğündeyse 
bu hedeflere ulaşmak bir yana 
yaklaşmak bile sadece BJK'nın 
elinde olan bir durum değil. İç 
pazar için de geçerli olmasına 
rağmen özellikle dış pazarlarda 
rekabet söz konusu olduğunda 
mücadele ettiğiniz mecraların 
çok önemli hale gelmesi. Hangi 
organizasyonlarda yer alındığı 
ve bu organizasyonlardaki 
başarılar bir kulübün tercih 
edilmesine doğrudan etki eder. 
Kısacası BJK'nın bu hedeflere 
ulaşabilmesi için Süper Lig'in 
de marka değeri, saygınlığı, 
uluslararası başarısı önemli. 
Yıllardır düşüşte olduğunu 
söyleyebileceğimiz Süper Lig'in 
içerisinde yer alan herhangi bir 
kulübün global anlamda değer 
kazanması bu sebeple oldukça 
zor. Eğer herhangi bir kulübümüz 
samimi olarak bir dünya markası 
olma hedefi ortaya koymak 
niyetindeyse yapısal olarak bazı 
kısa vadede kendisine dezavantaj 
getirebilecek fakat Süper 

Lig'i bir taşıyıcı marka olarak 
güçlendirecek reformlara da 
öncülük etmek zorundadır. 
Futbol kulüpleri yurtdışı 
pazarlara açılırken ilk akla 
gelen pazar elbette Çin oluyor. 
2000'lerin başında neredeyse 
önde gelen tüm Avrupalı 
kulüpler ilk açılımlarını Çin 
pazarına doğru yaptılar. Uzun 
yıllar neredeyse herkes aynı şeyi 
yaparak öne çıkmaya çalıştı. 
Son dönemdeyse kulüpler 
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kendi marka değerlerine, 
içerisinde bulundukları 

kültüre ve iş stratejilerine 

göre global pazarlara yönelik 
stratejilerini farklılaştırıyorlar. 
Son dönemlerde bazı kulüpler 
stratejik sebeplerle uzakdoğu 
yerine ABD, Orta Doğu ve 
Avustralya gibi pazarlara 
açılmayı tercih ediyorlar. 

Çin'de 2018, Türkiye turizm yılı 
olarak ilan edilmiş olsa da, eğer 
temel hedef kısa vadede devletin 
tanıtım amacıyla ayırdığı 
kaynaklardan yararlanmak 
değilse, Çin'in doğru bir tercih 
olduğunu söyleyemeyiz. 
Beşiktaş ve diğer takımlarımızın 
yıldız oyuncu, futbol kalitesi, 
uluslararası başarı gibi kriterlerde 
rekabetçi olması mümkün 
olmasa da takım aidiyetinin 
diğer unsurları olan kültürel, 
düşünsel, tarihsel, coğrafi 
yakınlıklar üzerinden bir 
iletişim kurması ve buna göre bir 
strateji geliştirmesi daha uygun 
olabilir. Yerel, ailevi, kültürel 

ve benzeri bağlar yoksa takım 
tercihinde belirleyici önemli 
kriter takımların sahip oldukları 
yıldızlar ve kazandıkları başarılar 
olacaktır. Yıldız transferler ve 
başarı anlamında herhangi bir 
takımımızın kısa veya orta 
vadede Avrupa'lı rakipleriyle 
kıyaslanabilmesi mümkün 

değil. Hedef pazardan yapılacak 
futbolcu transferleri bir kulübün 
o ülkedeki popülaritesine olumlu 
etki yapsa da saha içi rekabetin 
bu kadar yoğun olduğu Türkiye'de 
sürdürülebilir bir strateji olması 
beklenemez. Fikret Orman'ın dile 
getirdiği Endonezya gibi İslam 
anlamında bir bağ kurulabilecek 
Çin dışında ülkeler olsa da sadece 
inanç üzerinden sonuç almak 
kolay olmayacaktır. Beşiktaş'ın 
uluslararası popülaritesini 
artırmak konusunda işe stadının 
eşsiz konumunu daha aktif 
kullanmak ile başlaması adım 
olarak daha isabetli olabilir. 
Semtteki tarihi yerleri ziyaret 
eden yüz binlerce, kültürümüze 
meraklı, hem ülkeyi hem de 
semti deneyimlemiş turistin 
gönlünü kazanmaya çalışmak 

üç günlük Çin ziyaretinden 

daha iyi sonuç verebilir. — 


BAŞARILI TAKIMLARIN 
ORTAK ÖZELLİĞİ 


Başarılı takımları düşünün: Onun sırrı ne? Cevap, efsane 
kadrosu, mükemmel bir teknik direktör ya da iyi bir yönetici 
olabilir. Wall Street Journal'dan Sam Walker bu sorunun 
cevabını hacimli bir kitapla verdi. Kısa özet: Her başarılı 
takımın, kaptanı liderliğinde oluşan bir ekip ruhu var. 


WALL STREET Journal editörü Sam Walker da binler- 
ce hatta milyonlarca taraftar grubu olan spor kulüple- 
rinin ortak özelliklerini araştırırken taraftarların ba- 
şarıyı teknik direktöre bağlayacağını düşünüyordu. 
11 yıl önce başlayan proje sürecinde bin 200'den fazla 
takım incelendi. Hatta bu takımların 1880'lere kadar 
geçmişine de gidildi. Tüm bu analizlerin sonucunda 
en popüler özellik bu takımların unutulmaz 
bir kaptanı olmasıydı. Sam Walker'ın kale- 
minden olan “The Captain Class” kitabı tüm 
bu araştırmaların sonucu niteliğinde. Kitap 
aynı zamanda en köklü 16 spor takımının 
nasıl bu unvana sahip olduğunu anlamak 
için bir kılavuz. Tabii ki tüm milyonlara hi- 
tap eden takımlar o “harika” kaptanlara sa- 
hip değil. Fakat Walker'a göre bu takımlarda 
mutlaka liderliğiyle ön plana çıkan oyun- 
cular hafızalara kazınmış. Walker takımı 
tüm hatlarıyla gözlemleyen ve stratejileri belirleyen 
teknik direktörlerin önemini göz ardı etmiyor. Ancak 
Walker'a göre tarih gösteriyor ki kazanan bir takımın 
teknik direktörü liderliğiyle ön planda değilse çok da 
fark yaratamıyor. Başarının üzerinden zaman geçtik- 
ten sonra esamesi okunmuyor. Zaten taraftarlarca ta- 
kımın kaptanının başarısı daha çok dikkat çekiyor. 
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göre yetenek, İliği 
takım ruhunun 
olmadığı ortamda 
değersiz kalıyor. 


«© ii 


vodafone 


İyi bir teknik direktör, yenilikçi taktiklerle takımı yön- 
lendirip herhangi bir oyuncunun yaşatabileceğinin çok 
üstünde bir kültür inşa edebilir. Fakat bunun sonunda 
başarıya ulaşmak için yine oyun alanında taktikleri 
gerektiği gibi uygulayan, kendini gösteren oyunculara 
ihtiyaç var. Yani, oyuncular yönlendirmeleri dinleme- 
diği sürece, birbirlerine gerektiği gibi destek olmadığı 
sürece takımdan başarılı olması beklenemiyor. 


Başarının anahtarı belli 

Milyon dolarlık oyuncuları toplamak her zaman başa- 
rı getirmiyor. Eğer oyuncular takım olmaya o kadar da 
istekli değilse, ya da takım arkadaşlarıyla uyuşamıyor- 
larsa başarı sağlanamıyor. Real Madrid bunu 2000'le- 
rin başında fark etti. Aynı şekilde Beşiktaş da bir dö- 
nem rüya futbolcuları bir araya getirip sezon sonunda 
taraftarına “neden olmadı” sorusunu sorduruyordu. Bu 
süreçte sadece yeteneğin yeterli olmadığı da anlaşıl- 
mış oldu. Walker'ın en iyi 16 takımı listesinde egoların- 
dan arınmış kaptanların yer aldığını görüyoruz. Bunla- 
rın başında San Antonio Spurs'dan Tim Duncan. Efsane 
isim kariyerinde büyük paralar kazandı ve kazandır- 
dı. Walker'a göre onu ve haberi okurken aklımıza gelen 
tüm kaptanları efsane yapan 7 özellik var. 

Efsane kaptanlar; 

se Çabuk toparlanırlar 

e Kuralların sınırlarında dolaşırlar 

* Para öncelikleri değildir 

se Takım arkadaşlarıyla iletişim kurmayı bilirler 

e Etrafı hareketleriyle motive edebilirler 

* İkna ediciler ve bundan çekinmezler 

se Duygularını kontrol edebilirler 


Walker'ın bu konudaki fikirleri holiganları, sporsever- 
leri şaşırtabilir. Aslında bunu günlük hayata indirgedi- 
gimizde de farklı bir durumla karşılaşmıyoruz. Unu- 
tulmayan öğretmenleri, çocukluk arkadaşları ya da iş 
arkadaşları. Hepsi, kendilerini özel kılan alışkanlık- 
ları ya da kuralları ile hatırlanıyorlar. Business Insi- 
der'dan Richard Feloni durumun askeri alanda ya da 
iş hayatında çok da farklı olmadığını söylüyor. Habe- 
re göre ABD donanmasında görev alan Subay Leif Ba- 
bin durumu şöyle açıklıyor, “Kötü takım yoktur, kötü 
kaptan vardır.” Çok da derin anlamların olmadığı bu 
cümle aslında hayatımızın her alanında geçerli. Birli- 
git tamamlayan kişiler, takım olabilenler her zaman ba- 
şarıya ulaşmaya daha yakındır. Bunu dadonanmadaki 
görevinde öğrendiği en önemli bilgi olarak değerlendi- 
ren Babin “Extreme Ownership” kitabında tüm donan- 
ma adaylarının fiziksel olarak çok başarılı olduğunu, 
ancak aralarında birkaçının iletişim ve motivasyonda 
yetenekli olduğunu söylüyor. Sezon başında yüklü pa- 
ralarla gerçekleşen transferlerin sezon sonunda hayal 
kırıklığı yaşatmasını da bu durum çok iyi açıklıyor as- 
lında. “First, Break All the Rules” kitabının yazarların- 
dan olan Marcus Buckingham da başarı için en önem- 
li faktörün iyi bir CEO değil de iyi bir takım yöneticisi 
olduğunu söylüyor. En başarılı yönetici bile eğer yön- 
lendirmeyi bilmiyorsa, takımından ya da ekibinden 
beklenen verimi alamayabilir. Aslında Walker da tıp- 
kı hayatımızda olduğu gibi, araştırmasının sonucunda 
takımı bir arada tutabilen, onları motive edebilen ve iyi 
bir lider olan oyuncuların yer aldığı takımların üstün 
başarılara imza atarak nice yetenekli oyuncuyla dolu 
takımı geride bırakabildiğini vurguluyor. — 
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MERHABA VEYA BEYİN 
HAKKINDA DÜŞÜNMEYE 
BAŞLAMAK... 


Beyin isimli kitabın yazarı David Eagleman, “Beyne sahte anılar yerleştirmek 
mümkün olduğu gibi, insanların bunları kucaklayıp, süslemeleri; kimliklerinin 
dokusuna fantezi unsurları katmaları da mümkündür” sonucuna ulaşıyor. 


GEÇENLERDE yazdığım bir 
yazıda yapay zeka konusunda 
yaşanan gelişmelerin 
ışığında insanı insan yapan 
özelliği düşünmesi olmaktan 
çıkacak, arada bir bile olsa 
irrasyonel düşünebilmesi 
olacaktır diye iddia etmiştim. 
İrrasyonel düşünebilmek ve 
buna bağlı olarak davranışlar 
geliştirmek, her şeyden önce 
hayatın tuzu biberi. Rasyonel 
düşünmek dediğimiz zaman 
belirli bir sistematik yaklaşım 
içinde yapılan düşünme 
biçiminden bahsediyoruz. 

Bir amaç belirlemek, bu 
amaca ulaşılmasını sağlayan 
alternatif yolları belirlemek, 
her bir yol için katlanmamız 
gereken külfeti ve sonunda 


elde edeceğimiz faydayı 
belirleyerek, bu külfet ve 
faydayı karşılaştırarak, bizim 
için en doğru uygun olan yolu 
seçmek. Rasyonel düşünmek 
konusunda en kolayı, bunu 
cümle içinde kullanmaktır. 
Zor olanı ise uygulamaktır. 
İkinci bir engel ise doğru 
bildiğimiz yanlışlardır. Bu iki 
faktör bir araya geldiği zaman 
bu süreci yukarıda yazıldığı 
gibi adım adım takip etmek 
çok zordur. İlk tanıştığımız 
günlerde bana bir anısını 
anlatmıştı. İlkokulda 
öğrenciyken bir teneffüste 
bahçede arkadaşlarıyla 
gezinirken oyun oynayan 
çocuklardan birinin attığı taş 
başına denk gelmiş. Başından 


kan akmaya başlayınca 
yaşanan karmaşanın içinde, 
bir öğretmenin babasını nasıl 
aradığını, çok kısa bir süre 
içinde okula ulaşan babasının 
onu kucaklayıp hastaneye 
götürdüğünü, saatlerce sıra 
bekleyip film çektirdiklerini, 
o günü tekrar yaşıyormuş 
gibi heyecanla ve bütün 
detaylarıyla anlatmıştı bana. 
Bir süre sonra babası ile 
tanıştığım zaman bu 
hikayeden ve onu ne kadar 
etkilediğinden bahsetmiştim. 
Babası, hatırlatmak amacıyla 
detaylı bir şekilde anlattığım 
anıyı ilk defa duyduğunu 
gösteren gözlerle dinledikten 
sonra, o günü hatırladığını, 
bırakın okula gitmeyi 


Ankara'da bile olmadığını 
söylemişti... Beyin isimli 
kitabın yazarı David 
Eagleman, “beyne sahte 
anılar yerleştirmek mümkün 
olduğu gibi, insanların 
bunları kucaklayıp, 
süslemeleri; kimliklerinin 
dokusuna fantezi unsurları 
katmaları da mümkündür” 
sonucuna ulaşıyor. Özetle, 
insan aklı insana oyunlar 
oynama konusunda mahirdir. 
İnsan zihninin nasıl bir 
sistematik içinde çalıştığını 
anlayabilmek amacıyla 
yapılan çok sayıda çalışma 
içinde sanırım en bilineni 
Daniel Kahneman'ın “Hızlı 
ve Yavaş Düşünme” isimli 
eseridir. Kahneman, insan 
zihninin iki sistemden 
meydana geldiğini 
söylemektedir. “Sistem 1 
otomatik olarak ve hızlı işler, 
2.sistem dikkati, karmaşık 
hesaplamalar dahil, çaba 
isteyen zihinsel işlemlere 
yöneltir” diye tanımlıyor. 
Eşim telefonla aradığında alo 
deme şeklinden kızgın mı, 
mutlu mu olduğunu bilirim 
der. İnsanın kaçınamadığı 
işlerin başında karar almak 
gelir. Bir düşünün aldığımız 
kararların hangilerinde hangi 
sistemi kullanıyoruz diye. 
Asıl önemlisi belki de hangi 
kararlarda yanlış sistemi 
kullandığımız olacaktır. 
Yukarıda belirttiğim gibi 
bunları yazmak kolay ama 
uygulamak zordur. Yine de 
bizi doğru kararlar almaktan 
alıkoyan, önümüze engel 
çıkaran ve bizi yanlış yola 
sürükleyen bilindik durumlar 
vardır. Bu durumları ve 
bunlarla karşılaştıkça neler 
yapılabileceği bilmek, 
kararlarda belirli bir düşünme 
tarzını oturtabilmek 
önemlidir. Bundan sonra 
bize ayrılan bu köşede bu 
konularda birlikte olacağız. — 
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YARATICI EKONOMİ İÇİN 


Fonlama imkanı sunulan girişimcilerin tek başına bırakıldıklarında kazandıkları 
başarı oranları ile doğru mentorlarla birleştirildiklerinde elde ettikleri haşarı 
oranları arasında ciddi bir fark göze çarpıyor. Bu noktada ülkemizde TUBITAK bir 
mentor havuzu oluşturma çabalarına, benim de eğitimlerine katıldığım Mentors 
Network Turkey gibi mentorluk ağlarıyla işbirliği içerisinde devam ediyor. 


GÜNÜMÜZ dünyasında 
bireyler ve şirketler gibi 
ülkeler de birbirleri ile 
amansız bir rekabet içindeler. 
Her ülke dünya ekonomi 
liginde gözünü daha üst 
basamaklara dikmiş 
durumda ve bunu yapmak 
için yarıştığı ülkelerin 

bir adım önüne geçmeye 
çabalıyor. Bir yandan 

da üretim, bilgi derken 

artık “Yaratıcı Ekonomi” 
konuşulmaya başlandı. 
Yenilikçilik ve yaratıcılık, 
ülke ekonomilerinin gücünü 
belirleyen ana faktörlere, 

bir daha çıkmamak üzere 
yerleşti. Bu nedenle yarışta ne 
yaptığını bilen ve kazanmak 
için doğru stratejilerle 
oynayan birçok ülke, 
girişimcilik ekosistemlerini 
geliştirmeye, ekonomilerinin 
kazanma kapasitelerini 
startup'ların yenilikleri ve 
girişimcilerin yaratıcılıkları 
ile artırmaya çalışıyor. Peki 
bu ülkeler neler yapabilir, 
neleri yapmalı? Gözlemlerim, 
okuduklarım ve bire 

bir deneyimlerim bana 
aşağıdakileri söylüyor: 


1- Girişimci üreten 
mekanizmalar kurmak 

ve desteklemek: Burada 
üniversite ve özel kuluçka 
merkezleri, teknoloji transfer 
ofisleri, lise ve üniversitedeki 
girişimcilik dersleri ve 
programları, girişimciliği 


teşvik eden vakıf ve özel 
sektör kuruluşlarının 
desteklenmesi gibi unsurlar 
öne çıkıyor. Ülkemizde ilk 
etapta aklıma İTÜ Çekirdek, 
Koç ve ODTÜ Kuluçka, 
GİRVAK gibi örnekler geliyor. 


2- İş yapma kolaylığını en 
üst seviyeye çıkarmak: 
Dünya Ekonomik Forumu 
(WEF) ve benzeri yapılar, 

bu konuda her ülkenin ne 
durumda olduğunu her 

sene küresel bazda ölçüyor. 
Burada kanun yapıcıların 
şirket kurma, kapatma, 
merkezi taşıma, şirket 
yapısını değiştirme, yatırım 
alma gibi işlemleri minimum 
bürokrasi seviyesine çekmesi 
gerekiyor. Bu noktada 

aşama kaydetmesi gereken 
ülkemizde Başbakanlık 
Yatırım Ajansı (ISPAT), 
TÜSİAD, TOBB, TİM ve 


benzeri yapılarla, onların 
kanun yapıcılar üzerindeki 
etkisi önemli rol oynuyor. 


3- Girişimcilerle deneyimi 
ve bilgiyi birleştiren yapılar 
kurmak: Başarılı bir startup 
ekosistemi olan birçok ülke 
girişimcilere para verirken 
bunu deneyim ve akıl 

ile birleştiren mentorluk 
mekanizmasından 


yararlanıyor. Fonlama imkanı 


sunulan girişimcilerin tek 
başına bırakıldıklarında 
kazandıkları başarı oranları 
ile doğru mentorlarla 
birleştirildiklerinde elde 
ettikleri başarı oranları 
arasında ciddi bir fark 

göze çarpıyor. Bu noktada 
ülkemizde TÜBİTAK bir 


mentor havuzu oluşturma 
çabalarına, benim de 
eğitimlerine katıldığım 
Mentors Network Turkey gibi 


mentorluk ağlarıyla işbirliği 
içerisinde devam ediyor. 
Kuluçka Merkezleri ve Melek 
Yatırım Ağları da mentorluğu 
önemsiyor. Başarılı olmak 
için bu eksende devam etmek 
gerekiyor. 


4- Girişimciler ile para 
arasında köprü kurmak: 
Bu tabii ki işin olmazsa 
olmazı. Melek yatırımcı 
regülasyonları, melek 
yatırım ağlarının varlığı ve 
kaliteleri, risk sermayesi 
piyasası ve aktörlerinin 
olgunluğu, ülke fonları, 
fonların fonu gibi yapıların 
varlığı bu alanda başarıyı 
tanımlayan bileşenler olarak 
ortaya çıkıyor. Ülkemizde 
Hazine Müsteşarlığı'nın 
Melek Yatırımcı 
Sertifikası programı, kitle 
fonlaması (crowdfunding) 
düzenlemeleri, yüksek 
teknoloji odaklı risk 
sermayesi şirketlerine 
destekler olumlu noktalar. 


5- Kurumsal dünya ile 
startupları yakınlaştırmak: 
Kurumsal dünyanın da 
yenilikçiliğini artırabilmesi, 
değer zincirinde yukarı 
çıkabilmesi, daha yalın, 
daha çevik olabilmesi için 
girişim ekosistemleri ile 
büyük kurumsal oyuncular 
arasında köprüler kurabilen 
ülkeler, ekonomilerinin 

ve büyük şirketlerinin 
dirençlerini artırabiliyor. 
Ülkemizde de birçok büyük 
kurumun girişimcilik 
programları, kurumsal risk 
sermayesi yapısı (Corporate 
VCO) denemeleri umut veren 
gelişmeleri oluşturuyor. 
İnanıyorum ki girişimcilik 
ekosistemimiz güçlendikçe, 
başarılı küresel girişimler 
çoğaldıkça, yaratıcı 
ekonomimiz de küresel 
birinci ligde yerini alacak. — 
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BASIYOR 


örfez'deki kriz Türk restoranlarına vız geliyor. 

ölgede Nusr'et'ten Sütüş'e, Köşebaşı'ndan 
Günaydın'a, Simit Sarayı'ndan Divan'a kadar 

irçok farklı segmentte Türk markası bulunuyor. 


5 milyon dolar ciro yapanlar var, 
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TÜRKIYE ve Körfez ülkeler arasında 


siyasi ve ekonomik ilişkilerin ivme 
kazanmasını besleyen en önemli faktör 
sosyo-kültürel ilişkilerin hızlı bir şekilde 
gelişmesi oldu. Türk dizilerinin Körfez'de 
önemli derecede popüler olması, iki 
bölge arasında turizmin canlanması, 
öğrenci değişim programlarının 
başlatılması ve dil kurslarının 
yaygınlaşması Körfez ülkeleriyle 
ilişkilerimizin gelişmesindeki başlıca 
etkenler. Körfez ülkeleri ve Türkiye 
arasında bu kadar çok alanda etkileşim 
başlayınca mutfak kültürümüzün de 
Körfez'e sıçraması tabii ki kaçınılmaz 
oldu. Son yıllarda Türk markaları çeşitli 
Körfez ülkelerinde Türk restoranları 
açarak bölgenin en popüler restoranları 
haline geldi. Önce Dubai, Bahreyn 

ve Suudi Arabistan gibi bölgelerde 
yayılmaya başlayan Türk restoranları 
kısa sürede tüm Körfez bölgesini etkisi 
altına aldı. Türklerin bölgede restoran 
açması için teklifler bile gelmeye 
başladı. Bölgedeki restoranlar, bölgeye 
özel hizmetler de sunmasının yanı sıra 
genellikle Türk mutfağı ve Türk kültürü 
ağırlıklı olarak Araplara hizmet veriyor. 
Bölgelerde açılan restoranlar bölgelerinin 
en lüks mekanlarında kendini gösteriyor. 
Geçtiğimiz aylarda açılan, yaklaşık 880 
milyon dolara mal olan ve “milyonerlerin 
yeni AVM'si” olarak adlandırılan Katar'ın 
Doha kentindeki Al Hazm alışveriş 
merkezinde bir Türk restoranı da açılışını 
yaptı. Bolulu Hasan Usta. Tabii Körfez 
bölgesindeki Türk restoranları bununla 
sınırlı kalmıyor. Bölgede Nusr'et'ten 
Sütiş'e, Köşebaşı'ndan Günaydın'a, Simit 
Sarayı'ndan Divan'a kadar birçok farklı 
segmentte Türk markası bulunuyor... 
Öyle ki Katar ve diğer Körfez ülkeleri 
arasında yaşanan kriz de bölgede 

ardı ardına açılan Türk restoranlarını 
engellemiyor. Hâlihazırda bölgede 
yükseliş sürerken markaların en fazla 
şubeleştiği ve yeni şubelerini açmayı 
düşündüğü ülke hala Katar. 


Lüks anlamında üstün hizmet sunan 
Türk restoranı tabii ki yalnızca Balolu 
Hasan Usta değil. Bölgede yer alan 
neredeyse tüm Türk markaları lüks 
anlamında üstün standartlar sunuyor. 
Katar'ın başkenti Doha'da bulunan ve 
bölgenin en büyük Türk restoranı olan 
Şazeli Katar, geçtiğimiz haftalarda 
dünyanın en büyük futbol kulüplerinden 
Barcelona'nın futbolcularını ağırladı. 
Ünlü Hollywood yıldızı Leonardo Di 
Caprio'nun Dubai'deki Nusr'et Steak 
House'u tercih ettiğini deduymaya 
kalmadı. Bu büyük lüks ve ilgi bölgedeki 
Türk yatırımcılara ciro olarak da geri 
dönüyor. Körfez ülkelerindeki yalnızca 
bir Türk restoranının yıllık cirosu 
yaklaşık 15 milyon dolar civarında. Bu 
büyük geri kazanım da bölgede yeni 
markaların yer almasını ve var olanların 
şubeleşmeye gitmesini açıklıyor. 


Köşebaşı dünyanın en iyi 
restoranlarılistesinde 

Zagat Survey'in her yıl hazırladığı 
“Dünyanın en iyi restoranları” listesinde 
kendine yer edinen Köşebaşı, Conde 
Nast Traveler dergisinin 14 bini aşkın 
üyesi tarafından “Dünyanın en iyi 50 
restoranından biri” olarak da gösterildi. 
Restoran bölgedeki ilk şubesini 2010 
yılında Bahreyn'de açmıştı. Körfez 
Bölgesi'nde kısa sürede büyük ilgi gören 
Köşebaşı, bölgede 5 yılda 12 şubeye 
ulaştı. Suudi Arabistan'da 5, Kuveyt'te 4, 
Bahreyn'de 2, Katar ve Umman'da da 
birer şubeyle hizmet veren marka, 
Körfez bölgesinde şubeleşen ilk Türk 
restoranlarından bir olma özelliğini de 
taşıyor. Yılda I milyonun üzerinde 
misafir ağırlayan bölgedeki Köşebaşı 
şubeleri, geleneksel Köşebaşı 
menüsünün yanı sıra Türk mutfağından 
örnekleri de misafirlerine sunuyor. 
Restoran çalışanları düzenli olarak 
Türkiye'deki şubelere gelerek eğitim ve 
oryantasyon çalışmalarına katılıyor. 


Tuz dökme haraketiyle tüm dünyada üne 
kavuşan Nusret, DiCaprio'yu ağırladı. 


Günaydın Restoran mimarisiyle 
dikkat çekiyor 

Bölgedeki restoranlarında Türk kebabını 
ve bifteğini ziyaretçilerine tattıran 
Günaydın, restoranlarının mimarisiyle 

de dikkat çekiyor. Günaydın'ın Dubai 
şubesi dünyaca ünlü Dubai Çeşmesi'ne ve 
Burj Khalifa'nın manzarasına da nazır bir 
yerde konuklarını ağırlıyor. Restoran aynı 
zamanda Künefe, Katmer ve Baklava 

gibi Türk mutfağının gelenekselleşmiş 
lezzetleriyle de buluşuyor. 


En yaygın Türk markası Simit Sarayı 
İlk mağazasını 2002'de açan Simit Sarayı 
hem yurtiçinde hem de yurtdışında 

hızlı bir büyüme sağladı. Marka 22 farklı 
ülkede 100'ün üzerinde şubeyle faaliyet 
gösteriyor. Yurtdışındaki şubelerinin 
büyük çoğunluğu da Körfez ülkelerinde 
bulunuyor. Araplara simit, börek, kurabiye, 
sandviç, çörek, kek gibi Türk lezzetlerinin 
yanı sıra mantı, ızgara köfte gibi 
alternatifler de sunuyor. - 


YURTDIŞINDA RESTORAN AÇANA DEVLET DESTEĞİ 


Devlet de bir süredir yurtdışında restoran ya da kafe açan Türk markalarına Türk imajının 
yerleştirilmesi ve Turguality'nin desteklenmesi kapsamında yardımda bulunuyor. 
İhracata yönelik devlet yardımları kapsamında bulunan program yurtdışında franchising 
sistemiyle restoran ya da kafa açanlara cazip hibe destekleri veriyor. Peki devlet 
neleri karşılıyor? Yurtdışında açacağınız restoran ya da kafenin konsept mimari çalışmaları 
ve dekorasyon giderlerinin yüzde 50'si devlet tarafından karşılanıyor. Bu programın 
kapsadığı bölgeler arasında tabii ki Körfez bölgesi de var. — 


teleks DİJİTAL 


PAYLAŞIM MAYASI 


TÜRKİYE'DE TUTTU 


Türkiye 15 ülke arasında yüzde 9'luk oranla paylaşım ekonomisine aktif katılımın 
en yüksek olduğu ülke, Özellikle 18-30 yaş aralığındaki gençler paylaşım ekonomisine 
aşina, Yalnızca Uber, Airbnb, Letgo kullanarak değil, sosyal paylaşım ağı üzerinden de 
paylaşım ekonomisine katkıda bulunuyorlar. Özellikle Facebook sosyal ağı üzerindeki 

“Tail grupları"nın binlerce üyesi var ve çok yoğun paylaşım yapılıyor. 
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GEÇTİĞİMİZ aylarda araç paylaşım 


uygulaması BlaBlaCar'ın Türkiye 

ofisini kapatması Türkiye'de paylaşım 
ekonomisi ne durumda sorusunu akıllara 
getirdi. Bu dönemde, marka tarafından 
da gerek büyüme gerekse hacim 
anlamında Türkiye'nin beklentilerini 
karşılayamadığı açıklaması gelmişti. 
BlaBlaCar'ın Türkiye web sitesi hala 
çalışıyor ve uygulama bir süre daha 
hizmet vermeye devam edecek. Ancak 
Türkiye'deki kullanıcılar yerel destek 
alamayacaklar, müşteri ilişkileri için 
Fransa'daki merkezle görüşülecek. 
Türkiye'deki paylaşım ekonomisinin 
durumuna bakıldığında ise, aslında 
BlaBlaCar'ın Türkiye'deki faaliyetlerini 
stratejik yürütemediği sonucu ortaya 
çıkıyor. Çünkü Türkiye bu alanda en 
hızlı büyüyen ekonomilerden biri olarak 
gösteriliyor. 2015 yılında tüketicilerin 
paylaşım ekonomisine yaklaşımının 
değerlendirildiği, Avrupa ülkelerini, 
ABD'yi ve Avustralya'yı içine alan 
kapsamlı bir rapora göre; Türkiye 

15 ülke arasında yüzde 9'luk oranla 
paylaşım ekonomisine aktif katılımın 
en yüksek olduğu ülke. Türkiye ile 

aynı oranı yakalayabilen tek ülke ise 
ABD. Yakın zamanda dünya genelinde 
yapılmış olan bir araştırma bulunmuyor 
ancak paylaşım ekonomisine dayalı 
çalışan şirketlerin yerel araştırmalarına 
ve insanların kendi aralarında 
oluşturdukları paylaşım ekonomisi 
gruplarının katılımcı sayılarıyla büyüme 
oranlarına bakıldığında Türkiye 

bu konuda hala çok hızlı gelişme 
gösteriyor. Türkiye'de insanlar paylaşım 
ekonomisi hakkında bilgiye sahip 

ve aktif katılım en yüksek düzeyde 
gerçekleşiyor. Avrupa'da her üç kişiden 
biri paylaşım ekonomisi kavramına 
aşinayken bu oran Türkiye'de her iki 


kişiden biri. Türkiye aynı zamanda 
önümüzdeki 12 ay içerisinde yüzde 
47'lik oranla paylaşım ekonomisine 
katılımının en fazla artması beklenen 
ülke konumunda. Burson Marsteller 
araştırma şirketinin raporuna göre ise 
2025 yılında paylaşım ekonomisinin 
global pazar büyüklüğünün 335 
milyar dolara ulaşması bekleniyor ve 
mevcut potansiyeli nedeniyle bu tarihe 
geldiğimizde de Türkiye paylaşım 
ekonomisinin en hızlı büyüyeceği 
ülkelerden biri olarak görülüyor. 
Türkiye'deki kullanıcı oranları belki 
yalnızca şirketlerin datalarına üye 
olanlardan ölçülebiliyor ama özellikle 
18-30 yaş aralığındaki Türk gençleri 
paylaşım ekonomisine oldukça aşina. 
Yalnızca Uber, Airbnb, Letgo kullanarak 
değil, sosyal paylaşım ağı üzerinden 
de paylaşım ekonomisine katkıda 
bulunuyorlar. Özellikle Facebook 
sosyal ağı üzerindeki “rail grupları” 
nın binlerce üyesi var ve çok yoğun 
paylaşım yapılıyor. Seyahat tecrübesi 
paylaşımları için Interrail Türkiye, 
gezginlere konaklama imkanları 
sağlayan paylaşımlar için couchrail 
gibi gruplar bunlardan sadece bazıları. 
Burada önemli olan P2P dediğimiz 
bireyler arası paylaşımın artması 


DÜNYAYA AÇILAN 
TÜRK MARKASI 


Sekiz yıl önce, ODTÜ mezunu 
Eren Bali tarafından Amerika'da 
kurulan Udemy de paylaşım 
ekonomisini merkezine alıyor. 
Eğitim vermek ve almak isteyen 
insanları eğitim videolarıyla online 
bir platformda buluşturan Udemy, 
şuan 15 milyondan fazla kullanıcıya 
ve 45 bin eğitim videosuna sahip. 
200'ü aşkın ülkede 80 dilde 
hizmet veren uygulama paylaşım 
ekonomisinin doğduğu Amerika 
dışında da geniş bir ağa sahip. 
2010 yılından bu yana toplamda 
713 milyon dolar yatırım alan 
Üdemy, bu günlerde 166,5 milyar 
dolarlık büyüklüğe ulaşan eğitim 
teknolojileri pazarındaki birkaç 
şirketten biri haline geldi. Udemy 
yakın zamanda Türkiye pazarına da 
girmeye hazırlanıyor. 


ki bu artık çağımızın bir ihtiyacı ve 
teknoloji sayesinde zaten her gün 
gözlemleyemeyeceğimiz ve ekonomik 
olarak değerini ölçemeyeceğimiz birçok 
şekilde zaten oluyor. 


Uber'in İstanbul'daki en popüler 
uygulaması uberXL 

Uber, kurucuları Travis ve Garrett'in 
Paris'te bir konferans çıkışında 
yakalandıkları yağmurlu havada 

çok uzun süre taksi beklemeleri ve 
bulamamalarıyla yaşadıkları sıkıntı 
üzerine “istenilen zaman, istenilen 
yerde konforlu bir yolculuk imkanı 
sağlama” sloganıyla ortaya çıktı. Toplam 
70 ülkede ve 600'den fazla şehirde 
kullanılan Uber'in şu an dünyada 2 
milyondan fazla aktif sürücü ortağı 
bulunuyor. 2009 yılında kurulan 
uygulama en son 2016 yılında Suudi 
Arabistan Kamu Yatırım fonundan 
aldığı 3 buçuk milyar dolarlık yatırımla 
değerlemesini 60 milyar doların 
üzerine çıkardı. Haziran 2014'ten beri 
İstanbul'da da faaliyet göstermeye 
başlayan marka daha sonra Bodrum ve 
Çeşme'de de hizmet vermeye başlayarak 
Türkiye'de toplamda 3 bini aşkın sürücü 
ortağına sahip oldu. Markanın şuan 
İstanbul'da popüler olarak kullanılan 
ürünü ise uberXL. Mercedes-Benz Vito, 
Volkswagen Caravelle benzeri minivan 
tipli geniş yolcu kapasiteli araçlar hem 
kalabalık arkadaş gruplarına hem 

de ailelere konforlu ulaşım imkanı 
sağlıyor. Uygulama sayesinde grup 
araç kullanımı da sağlanarak araçların 
verimliliği artırılıyor. Uber Türkiye 
Genel Müdürü Neyran Bahadırlı 
İstanbul'da aktif olmasa da pek çok 
şehirde yaygın olarak kullanılan 

ve aynı yöne giden insanların 
yolculuklarını paylaşmasına olanak 
sağlayan uberPOOL uygulamasının 

da paylaşım ekonomisinde gelinen en 
iyi nokta olarak tanımlıyor. Bahadırlı, 
“2016'nın ilk 7 ayında, uberPOOL 502 
milyon km daha az araba sürülmesini 
ve 22 milyon litre benzin tasarrufu 
sağlayarak, 55.000 metrik ton CO2 
emisyonunu önledi. İstanbul'un trafik 
sorunu için de alternatif olabilir” diyor. 
2017 yılında Türkiye'de yeni şehirlere 
açılma hedefleri olduğunu belirten 
Bahadırlı, “Amacımız her zaman 
olduğu gibi 2017'de Uber'i dahada 
yaygınlaştırarak şehirlerin ulaşımını 
rahatlatmak ve kullanıcılarımıza 
güvenli ulaşım seçenekleri verirken, 
sürücü ortaklarımıza ek gelir imkanları 
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sunmak. Tüm dünyada olduğu gibi 
Türkiye'de de yerel ekonomilerin 
güçlendirilmesine, ulaşıma erişimin 
geliştirilmesine ve sokakların daha 
güvenli hale getirilmesine de yardımcı 
olmaya devam edeceğiz” diyor. 


Konaklamanın yeni 

alışkanlığı AirBnB 

10 yıldan kısa bir süre içinde neredeyse 
tüm dünyayı etkisi altına alan ve 
insanların konaklama alışkanlıklarını 
değiştiren Airbnb, kısa süreli apartman 
dairesi veya oda kiralama yoluyla 
özellikle gezginlere ve iş insanlarına 
yeni bir seçenek sundu. 191 ülkeden 

65 bin şehirde faaliyet gösteren Airbnb 
ile 200 milyon ziyaretçi ağırlandı. 
Geçtiğimiz günlerde 2017 yılının ilk 
6ayında 50 milyondan fazla kişinin 
Airbnb yoluyla konakladığı açıklandı. 
Bu rakamın yıl sonunda 100 milyonu 
aşması bekleniyor. 31 milyar dolar 
değerine ulaşan şirket sektörde talebin 


yüzde /'ünü, gelirin ise yüzde 7'sini alıyor. 


Airbnb'nin İstanbul'da şu an 14 binin 
üzerinde kiralık evi bulunuyor, 3 binin 
üzerinde de aktif kullanıcısı mevcut. 


Türkiye pazarına açılan bir 
diğer global marka Careem 
Şoförlü araç çağırma uygulamalarından 


bir diğeri olan Careen Dubaili bir oyuncu. 


Magnus Olsson ve Mudassir Sheikha 
tarafından kurulan bir girişim, tıpkı 
Uber gibi hem özel şoförlü araç hem de 
geleneksel taksi çağırmanıza olanak 
tanıyor ve havalimanı transferlerine de 
bilhassa önem veriyor. Genellikle Orta 
Doğu pazarında büyüme hedefi olan 
uygulama Türkiye pazarına girişiyle 
birlikte Avrupa'ya da gözünü diktiğinin 


Ertunç Çiriş Emir Tümen 
Olev Kurucusu Dekopasaj.com 
Kurucusu 


İstanbul genelinde 
başarılı şekilde 
yayılmayı 
sürdürüyoruz. Türkiye 
operasyonlarımızı 
tamamladıktan sonra 
Dubai'ye pazarına 
açılmak planlarımız 
arasında. 


Bu pazara son derece 
inanıyoruz. Farklı 
dikeylerde çok daha 
hızlı büyüyeceğini 
ve ikinci el eşyanın 
çok daha fazla 
değer bulacağını 
düşünüyoruz. 


AIRBNB, TÜRKİYE PAZARINA GİRDİĞİNDE 


VERGİ KONSUNDA SIKINTILI GÜNLER YAŞADI. 
ANCAK BU SIKINTILAR BİR SÜRE ÖNCE AŞILDI 


sinyallerini veriyor. Kasım 2015'te aldığı 
60 milyon dolarlık yatırımla Ar-Ge 
merkezleri kuran ve bu merkezlerin 

bir yenisini Almanya'da açacağını 
açıklayan Careem'in, Orta Doğu'dan 
sonra Avrupa'da da Uber'e rakip olması 
bekleniyor. Geçtiğimiz yılın sonunda 
Japonya merkezli Rakuten ve Suudi 
Arabistan merkezli Saudi Telecom (STC) 
liderliğinde gerçekleşen yatırım turunda 
350 milyon dolar yatırım alan Careem, 
2018'e kadar 1 milyon yeni iş yaratmayı 
hedefliyor. Careem Türkiye'de şuan 
İstanbul ile sınırlı ve iki farklı 

araç tipi ile hizmet veriyor. Vito tarzı 
araçlarla havalimanı transferi yaparken, 
şehir içi ulaşımda ise Opel Insignia'larla 
hizmet alabiliyorsunuz. 


Uber'in yerli rakibi Olev 

Kasım 2016'da kullanıma sunulan Olev, 
Türkiye'den çıkan başarılı girişimlerden 
biri. Ertunç Çiriş tarafından kurulan 
Olev, şehir içinde konforlu ve hızlı 
yolculuk yapmak isteyen kullanıcılara 
tek tuşla VIP araç gönderiyor. Daha ilk 
yılında 10 milyon dolarlık değerlemeye 
ulaşan uygulama 500 Startups'a bağlı 
olarak faaliyet gösteriyor. Uygulama 
geçtiğimiz günlerde Startup Angels'tan 
Imilyon TL tutarında yeni bir yatırım 
aldı. Türkiye'deki büyümesini devam 
ettirmenin yanı sıra Dubai pazarına da 
açılmayı hedefleyen Olev'in kurucusu 


İlker İnanç 


Twentify Kurucu 
Ortak, CEO 


Neyran Bahadırlı 


Uber Türkiye 
Genel Müdürü 


Amacımız Uber'i 
yaygınlaştırarak 
kullanıcılarımıza 
güvenli ulaşım 

seçenekleri 
verirken, sürücü 
ortaklarımıza ek gelir 
imkanları sunmak. 


Uygulamaya 
katılıp görevleri 
tamamlayarak 
aylık ortalama 

800 Türk lirası ile 

bin 500 Türk lirası 

arasında ek gelir 
sağlayabiliyorsunuz. 


Çiriş gelecek hedeflerini şöyle aktarıyor, 
“Şu an İstanbul'un genelinde başarılı 

bir şekilde yayılmayı sürdürüyoruz. 
Sonrasında sırasıyla diğer şehirlere doğru 
büyüyeceğiz. Türkiye operasyonlarımızı 
tamamladıktan sonra Dubai'ye açılmak 
da planlarımız arasında. Sadece 

bireysel kullanıcılara değil, kurumlara 
da yenilikçi çözümler sunmak üzere 
projeler geliştiriyoruz.” 


1 buçuk yılda kategorisinin lideri 
2015 Eylül ayında Naspers'tan aldığı 100 
milyon dolarlık yatırımla birlikte küresel 
bazda hızlı bir büyüme kaydeden letgo, 
Türkiye'de de oldukça popüler. Ocak 
2016'da Türkiye pazarına giren ikinci 

el eşya alım satım uygulaması, 1 buçuk 
yılda kendi kategorisindeki en büyük 
pazar yeri olmayı başardı. Türkiye'ye 
giriş stratejisini çok iyi planlayan marka 
lansmandan yalnızca 1 hafta sonra IOS en 
popüler aplikasyonlar listesinde birinci 
sıradaki yerini almıştı. Türkiye pazarında 
yüzde 68'in üzerinde büyüme kaydeden 
uygulama, en güçlü pazar olan ABD'den 
çok daha hızlı bir büyüme gösterdi. 
Türkler letgo'yu almanın ve satmanın 

en pratik ve hızlı yolu olarak benimsedi. 
Aktif olarak 16 buçuk milyonun üzerinde 
ürünün satışta bulunduğu uygulamaya 
her ay 4,2 milyon yeni ürün ekleniyor. 
Dünya genelinde 45 milyon indirme 
barajını geçen uygulamada satışı 
gerçekleştirilen ürünlerin değeri 

23 milyar doları buldu. Letgo Kurucu 
Ortağı Alec Oxenford uygulamanın 
Türkiye'de bu denli popüler olmasını, 
"Tüketicilere çevrelerindekilerle alışveriş 
yapmanın yarattığı değeri göstererek, 
Türkiye ikinci el ekonomisinin 
büyümesine katkı sağlıyoruz” sözleriyle 
değerlendiriyor. Uygulamanın 2017 
hedefleri arasında uygulamadaki üye 
sayısında olduğu kadar ürün sayısında da 
artış sağlamak ve Türkiye'deki ikinci el 
pazarını daha da büyütmek var. 


İkinci el eşyanın bir diğer adresi 
Retro'dan klasiğe kadar geniş bir 

ürün yelpazesi sunan Dekopasaj da 
yükselişini sürdüren bir diğer paylaşım 
ekonomisi platformu. Dekopasaj'ın 
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İ| Airbnb aracılığıyla 
İM şu ana kadar 
200 milyonu aşkın 
ziyaretçi ağırlandı. 


Mİ Olev daha ilk 
WE yılında 10 milyon 
dolarlık değerlemeye 
ulaşmayı başardı. 


70 ülkede kullanılan 
Uber'in şu anda 
2 milyondan fazla 
aktif sürücü 
ortağı bulunuyor. 


şu anda yalnızca İstanbul'dan yapılan 
satışları, İstanbul, İzmit, Yalova, Bursa 
ve Tekirdağ illerinde yaşayan alıcılarla 
buluşuyor. 200 bin kişilik bir topluluk 
Dekopasaj'ı aktif olarak takip ediyor ve 
100 bine yakın kullanıcı da siteden aktif 
e-bülten alıyor. Şu anda sitede 7 binden 
fazla ilan bulunuyor. Uygulama bugüne 
kadar 15 binin üzerinde eve girerek 
ikinci el mobilyayı yeni sahipleriyle 
buluşturdu. Alıcılar bir sepette birden 
fazla ürün alıyor ve çoğunlukla 

mobilya ağırlıklı sepet oluşturuyor. Bu 
da ortalama sepet değerini 500 Türk 
lirasının üzerine çıkarıyor. Dekopasaj'un 
Kurucusu Emir Tümen ikinci el alışveriş 
pazarını şöyle değerlendiriyor, “Biz 
Dekopasaj ekibi olarak bu pazara son 
derece inanıyoruz. Farklı dikeylerde 
çok daha hızlı büyüyeceğine ve ikinci el 
eşyanın çok daha fazla değer bulacağına 
inanıyoruz. Online pazar yerlerinin de 
bu değişimi ve büyümeyi hızlandıran 
öncüler olacağını düşünüyorum.” 


ModaCruz'un üye sayısı 

100 bini aştı 

Melis Güçtaş, Onur Selamet ve Ünal 
Kurt tarafından 2014 yılında kurulan 
ikinci el lüks giyim sitesi ModaCruz 
Ağustos 2014'te Aslanoba Capital'den 
yatırım alarak Ekim 2014'te 
faaliyetlerine başlamıştı. O tarihten bu 
yana büyümesini istikrarlı bir şekilde 
sürdüren ModaCruz, Yemeksepeti 
kurucu ortaklarından Nevzat Aydın 

ve Gittigidiyor kurucularından Serkan 
Borançlı ve Burak Divanlıoğlu gibi pek 
çok isimden yatırım almaya devam 
ederek büyümesine devam etti. 
Imilyon kullanıcı sayısına ulaştığını 
duyuran ModaCruz, geçtiğimiz günlerde 
2 milyon dolarlık yeni bir yatırım daha 
aldı. Seri B olma özelliğindeki yatırımla 
birlikte uygulamanın aldığı toplam 
yatırım 5 milyon dolara yükseldi. 
ModaCruz yetkililerinin yaptığı 
açıklamaya göre 2 milyon dolarlık 
yatırım yeni açılımlar ve ürün sayısının 
artırılması için kullanılacak. Platforma 
bebek ürünleri ve kozmetiği de ekleyen 
marka, 6 milyondan fazla ürüne yer 
veriyor. ModaCruz, 30 dolarlık ortalama 
sipariş değerine sahip. Bu da Türkiye'de 
moda sektöründe faaliyet gösteren 
sitelerin yaklaşık iki katı. 


Hem şirket hem mobil 
kullanıcısı kazanıyor 

Twentify, hem şirketlerin satışlarını 
artırmaya yönelik kazanımlar sunan 
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hem de her mobil telefon kullanıcısına 
ek gelir imkanı tanıyan Bounty 
uygulamasıyla kitlelerin dikkatini 
çekmişti. Saha bilgisi toplaması gereken 
şirketleri ve bu bilgiyi toplayabilecek 
olan akıllı telefon kullanıcılarını 
buluşturan ve data paylaşılmasını 
sağlayan uygulamayla hem şirketler 
data havuzunu genişletebiliyor hem 

de kullanıcılar ek gelir sağlayabiliyor. 
Akıllı telefon kullanıcılarına gizli 
müşteri, ürün denetleme, dükkan 
fotoğrafı çekme gibi basit ve keyifli 
görevler veren uygulamanın şu an 300 
bini aşkın kullanıcısı var. Uygulamaya 
katılıp görevleri tamamlayarak aylık 
ortalama 800 Türk lirası ile bin 500 Türk 
lirası arasında gelir sağlayabiliyorsunuz. 
Uygulama şirket tarafında da 150'den 
fazla müşteriye hizmet veriyor. Türkiye'ye 
ek olarak Kanada, Ukrayna, Güney 
Afrika, Tayland, Nijerya ve Meksika'da 
da hizmet veren uygulama yakında 
Amerika'ya da açılmayı hedefliyor. 


Modern kahramanlar topluluğu 
TOMS ayakkabılarının ihtiyacı olan 
çocuklara sürdürülebilir bir şekilde 
ayakkabı vermek için bir ayakkabı 
şirketi kurması ve bir markanın sattığı 
her bir üründe birine yardım ediyor 
olması fikrinden yola çıkarak kurulan 
Givin, son dönemin en popüler paylaşım 
ekonomisi ağından. Kullanmadığınız 
ama kullanılabilir durumda olan 
eşyalarınızı veya yetenekleriniz sivil 
toplum kuruluşlarının projelerine fon 
yaratmak için satmanızı sağlayan bir 
pazar yeri olan givin, geçtiğimiz 3 ay 
içinde satışlarını 4 katına çıkardı. Kâr 
amacı gütmeden çalışan uygulama, 
kendini “alışverişin en iyi hali” olarak 
tanımlıyor ve sosyal fayda ile ikinci el 
pazar yeri modelini bir araya getiriyor. 
Aynı zamanda İTÜ Çekirdek girişimi 
olan givin ile TEGV, Koruncuk Vakfı, 
TOG ve Tohum Otizm vakıflarına 
destekte bulunabilirsiniz. Başak Süer 
ve Ali Aksakarya kurucu ortaklığında 
hayata geçen Givin'den yaptığınız 
alışverişin 10'da 8'i satıcının seçtiği 
STK'ya aktarılıyor. 10'da 2'si ise 
sürekliliği sağlayabilmek için servis 
bedeli olarak Givin'e aktarılıyor. 


Türkiye'den globale açılan girişim 
Kurulduğu günden beri Türkiye'deki 
perakende firmaları ile işbirliği yapan 
ve ilk altı ayında toplam 72 ton gıda 
atığını önleyen girişim FazlaGıda, 
üretici, distribütör, toptancı, çiftçi gibi 
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PAYLAŞIM EKONOMİSİ 
IÇİN 3 ALTIN KURAL 


Geçtiğimiz haziranda Danimarka'nın 
Kopenhag kentinde gerçekleştirilen 
FinTech buluşması Money 
Europe'da ödeme teknolojileri şirketi 
Mastercard paylaşım ekonomisi 
üzerine bir rapor yayımladı. Raporda 
paylaşım ekonomisini merkezine alan 
şirketlerin başarılı olabilmesi için 
üç altın kural sunuluyor. 


e Güvenlik ve şeffaflık: Raporun 
en öne çıkan temalarından biri tıpkı 
dijital ödemelerde olduğu gibi 
güvenlik ihtiyacının karşılanabilmesi. 
Kullanıcılar aldıkları hizmet kadar 
onları ve haklarını koruyan, güvenilir 
bir platform beklentisi içerisinde. 
Kullanıcılar bunun sağlanabilmesi için 
markaların ileri teknolojiyi kullanması 
ve yasal altyapının oluşturulması 
gerektiğini düşünüyor. Yani güven de 
paylaşım ekonomisinde artık bir birim. 


* Daha iyi bir tüketici deneyimi: 
Raporda tüketicilerin yaşamını 
kolaylaştırmak, onlara sorunsuz bir 
deneyim yaşatmak için işin insani 
ve duygusal boyutuna dikkat etmeleri 
gerektiği ifade ediliyor. Bunun 
için kullanıcı geri bildirimlerine ve 
kişisel verilerin korunmasına önem 
verilmesi gerektiği vurgulanıyor. 


e Erişilebilirlik: Tüketicilerin ürün 
ve hizmetlere her an her yerden 
erişebilmesi de kullanıcıların paylaşım 
ekonomisine bağlılıklarının belirleyici 
unsurlarından biri. 


gıda tedarik zincirinin her aşamasında 
bulunan ve işletmenin ücretsiz olarak 
kullanabileceği bir oluşum. Uygulama, 
Whole Surplus adıyla Almanya'ya da 
açılmaya hazırlanıyor. Geçtiğimiz mayıs 
ayında 500 İstanbul'dan da yatırım 

aldı. Yatırımın miktarıyla ilgili her 

iki taraftan da açıklama gelmezken 
tutarın 100 bin dolar civarında olduğu 
tahmin ediliyor. Migros ve CarrefourSa 
gibi büyük perakendecilerle de çalışan 
uygulama sayesinde firmalar hem sosyal 
sorumluluk faaliyetlerini yürütüyor 
hem de vergi muafiyeti avantajından 
yararlanabiliyor. Uygulamanın 
kullanılmaya başladığı ilk 6 ayda toplam 
72 ton gıda atığı oluşması da engellendi. 


Dünyadaki tek örneği Türkiye'de 
Yazının başında kullanıcıların farklı 
farklı amaçlar ve görüşler için paylaşım 
ekonomisine dahil olduğundan 
bahsetmiştik. 2010 yılında Türkiye'de 
kurulan Zumbara'nın kurulma amacı da 
diğerlerinden biraz farklı. Para yerine 
zamanın kullanıldığı sosyal paylaşım ağı 
Zumbara (Zaman Kumbarası) alternatif 
bir ekonomik hareket. Uygulamada, 
birine 1 saatlik yardım et, karşılığında 1 
saat kazan ve kumbarana at. Bu 1 saat ile 
topluluktaki dilediğin kişiden istediğin 
Isaatlik servisi al mantığı işliyor. Yani 
insanlar bilgilerini, yeteneklerini ve 
hatta sohbetlerini zaman kazanmak 
için başkalarıyla paylaşıyor. Zumbara 
bu özelliğiyle şu an dünyadaki tek 
örnek. Paltformun kurucularından 
Meltem Şendağ Zumbara'yı kurmaya 
nasıl karar verdiklerini şöyle anlatıyor, 
“Bizler, Meltem Şendağ ve Ayşegül 
Güzel. Boğaziçi Üniversitesi Uluslararası 
Ticaret Bölümü'nden mezun, hayat 
sorgulamaları ve yolculukları çok 
benzeşen iki arkadaşız. Mezun olduktan 
sonra özel sektörde çalışmaya başladık, 
birimiz Google İrlanda'da, AdSense 
departmanında, diğerimiz inovasyon 
danışmanlığı alanında İspanya'da. 
İkimizi de kendimizi ve dünyayı 
anlama çabası heyecanlandırıyor, kendi 
vizyonumuzu hayata geçirmek, bunun 
birçok kişiyle ortaklaştığını görmek bize 
cesaret ve tatmin sağlıyor. Zumbara da 
bu yolculuğun bir parçası olarak ortaya 
çıktı. İspanya'da zaman bankası fikriyle 
tanıştık ve değerleri çok hoşumuza 
gitti. Web tarafında donanımımız 
olmamasına rağmen cesaretimizi 
toplayıp hayalimizi gerçekleştirmek 
için her şeye rağmen denemeye karar 
verdik. Bu fikri web 2.0 teknolojisiyle 
birleştirerek Türkiye'de başlattık. 
Zaman bankası sistemi dünyada 35'in 
üzerinde ülkede uygulansa da, bu kadar 
kapsamlı olarak web teknolojisiyle 
birleşmesini ilk defa biz Zumbara adı 
altında Türkiye'de oldu.” Şu anda 50 bin 
üyesi olan Zumbara, yalnızca hizmet 
alınan online bir platform değil, offline 
olarak da bireyleri bir araya getiren 
yani insan ilişkisi geliştirmeyi sağlayan 
bir platform. Kuruculardan Meltem bu 
şekilde bir ekonomi sağlamayı şöyle 
yorumluyor, “Para ekonomisinin dışına 
çıkmanın en büyük avantajı algının 
değişmesi ve bu sayede farklı türde 

bir ilişki modeli geliştirmek, kişiler 
arasında bağ kurmak, güven yaratmak 
ve topluluk olmak.” 
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PAYLAŞIM EKONOMİSİNİN SIRRI 


DATA 
DENEYİM 
DEĞER 


Marketing Konseyi'nin paylaşım ekonomisi devrimini masaya yatırdığı toplantıdan 
“3D formülü” çıktı: Data (veri) kazandırıyor, insanlar deneyim arıyor, değer 
teklifini iyi oluşturmak gerekiyor. Toplantıya Bahçeşehir Üniversitesi'nden Dr. Selçuk 
Tuzcuoğlu ve Yrd. Doç. Dr. Gülberk G. Salman, Yıldız Teknik Üniversitesi'nden 
Doç. Dr. Pınar Büyükbalcı, İstanbul Ticaret Üniversitesi'nden Doç. Dr. Figen 
Yıldırım, Nişantaşı Üniversitesi'nden Yrd. Doç. Dr. Fatih Anıl 
ile Uber Pazarlama Müdürü Damla Kılıçarslan katıldılar. 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Turkishtime dergisinin 
öncülüğünde yaptığımız Marketing Konseyi'nin ikin- 
ci toplantısına hepiniz hoş geldiniz. Bu toplantımızın 
konusu son dönemde oldukça gündemde olan “Payla- 
şım ekonomisi...” Paylaşım ekonomisini atıl duran bir 
şeyleri karşılık beklemeden veya bekleyerek bir baş- 
kasının ihtiyacına sunmak biçiminde tanımlanabi- 
lir. Bu yeni ekonominin temelinde, sahip olduğun bir 
ürünü, yada sunduğun bir hizmeti internet üzerinden 
3. kişilerin kullanımına sunmak yatıyor. Bazen kulla- 
nılmayan giysilerin, oyuncakların, okunmuş kitapla- 
rın ya da genel olarak 2'inci el eşyaların satıldığı çeşit- 
li internet platformları da paylaşım ekonomisinin bir 
parçası sayılıyor. Hatta kendi stoğu olmayan Alibaba. 
com'u ya da kendine ait içeriği olmayan Facebook'u 


da paylaşım ekonomisine dahil edenler var ama bi- 
zim burada masaya yatıracağımız şirketler atıl duran 
otomobili, odayı, ofisi, eşyaları günlük, saatlik kira- 
ya verenler... Paylaşım ekonomisinde yepyeni bir şir- 
ket modeli doğdu, ve piyasada öne çıkan iki tane şir- 
ket var: Airbnb ve Uber. Bu şirketlerden Uber'in üst 
düzey yöneticilerinden Pazarlama Müdürü Damla 
Kılıçaslan aramızda, onunla birlikte bu konuyu ma- 
saya yatıracağız. Daveti yaptığımızda bana, “sorula- 
rı verebilir misiniz” dediler. Ben de yalnızca 3 soru 
olduğunu söyledim. “Paylaşım ekonomisinde neler 
oluyor?”, “daha neler olacak?” ve “paylaşım ekono- 
misinden Türk girişimci nasıl etkilenecek?” Bunları 
sırayla konuşalım. Dilerseniz ilk sözü misafirimize 
verelim. O bize öncelikle Uber'i anlatsın. 
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DAMLA KILIÇARSLAN: Çok teşekkürler davetiniz 
için... Uber olarak Türkiye'de paylaşım ekonomisi 
alanında en hızlı büyüyen teknoloji şirketlerinden 
biriyiz. Yaklaşık 3 senedir Türkiye'de faaliyet gös- 
teriyoruz ve Türkiye'ye ilk olarak 2014'ün Haziran 
ayında giriş yaptık. Şu anda Türkiye'de uberXL ürü- 
nüyle ve Taksi ürünüyle hizmet veriyoruz. uberXL 
çağırdığınızda minivan tipinde bir araç geliyor, tak- 
si çağırdığınızda ise normal ticari taksi geliyor... 


YRD. DOÇ. DR. FATİH ANIL: Uber dünyanın en bü- 
yük taksi şirketi ama bir tane taksisi yok. Airbnb 
dünyanın en büyük emlak şirketi ama emlağı yok. 
Bütün bunların ortak bir noktası var. Birincisi tekno- 
loji, ikincisiyse data. Tamamı bunların ikisini de sa- 
hip ve bunları çok güzel birleştiriyor, dolayısıyla baş- 
larını alıp gidiyorlar. 


DOÇ. DR. PINAR BÜYÜKBALCI: Yeni ekonominin 
yarattığı yeni pazar kavramı burada devreye giriyor. 
Artık şirketlerin değerleri, sahip oldukları somut mal 
varlığıyla ölçülmüyor, entelektüel mal varlığıyla, in- 
san kalitesiyle, pantentleriyle ve marka değeriyle öl- 
çülüyor. Snapchat, 2 sene içinde 10 milyar doları aş- 
tı. Biz unicornlardan (unicorn aslında mitolojide az 
bulunduğuna inanılan boynuzlu at anlamında ama 
iş dünyasında piyasa değeri 1 milyar dolar olan şir- 
ket anlamına geliyor) bahsediyoruz, ama bunlar de- 
cacorn'lara (piyasa değeri 10 milyar dolar olan şirket- 
ler) doğru gidiyor. 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Bir şey daha ekleyelim, 
paylaşım ekonomisi şirketleri geleneksel anlamda 
pazarlama da yapmıyorlar. 


DAMLA KILIÇARSLAN: Uber olarak geleneksel an- 
lamda reklam kampanyası yürütmedik. İlk çalış- 
malarımızdan biri “referans sistemi”ni uygulamak- 
tı. Uber'e kaydolan herkesin bir referans kodu var. O 
kodu kullanarak arkadaşınızı davet ettiğinizde ona 
ücretsiz ulaşım imkanı sağlıyorsunuz. O ilk ücretsiz 
yolculuğunu tamamladığında size de ücretsiz bir se- 
yahat imkanı sunuluyor. Böyle olunca o geleneksel 
reklam yöntemlerine de çok fazla gerek kalmıyor. 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Paylaşım ekonomisinde 
hizmeti verenler profesyonel olmadığı için kalite riski 
yüksek, hizmetin denetlenmesi kritik önem taşıyor; 
Bu sebeple de markanın piyasaya girdiği ilk dönem- 
de, insanların kulaktan kulağa tavsiyelerde bulun- 
maları çok önemli. 


YRD. DOÇ, DR. FATİH ANIL: Zara örneğini vermek 
istiyorum ben de burada. Zara da reklam vermez. En 
iyi yerlere, en yoğun lokasyonlara mağaza açar. Rek- 
lam vermesine gerek kalmaz. Çünkü ürünün karşı- 
lığı olan fiyatı ödüyorsunuz. Tüketici olarak ödedi- 
gimiz fiyat ürünü karşılamıyorsa rahatsız oluruz. En 
varlıklı insan da bundan rahatsız olur. Hepimiz so- 
nuçta fiyata odaklıyız. 


BARIŞ SOYDAN: Fiyat da pazarlamanın bir unsuru. 


DOÇ. DR. FİGEN YILDIRIM: Pazarlama literatürü 
açısından yeni bir başlık açmak istiyorum. Biz hep 
müşteriyi anlamaktan, müşteri ihtiyacından yola çı- 
karak ilerlemekten bahsediyoruz. Pazarlamada, işe 
makro çevreyi analiz ederek başlamamız gereki- 
yor. Teknoloji, sosyal çevre, ekonomi, yasalar, poli- 
tik çevre, bunlar değişiyor. Bunlar kontrolümüz dı- 
şında, bazen bize avantaj sağlayacak şekilde, bazen 
de dezavantaj olarak değişiyor. Bunun yanında en- 
telektüel açıdan, insan kaynağı, üretim, verimlilik 
açısından da değişiyoruz. Bir taraftan da müşterimiz 
değişiyor. Ödediği bedelin üzerinde bir fiyat beklen- 
tisi oluşmuş bir müşteri profilinden bahsediyoruz. 
Müşteri neden Uber kullanıyor? Ben ilk olarak şu- 
nun için kullanmıştım; dışarı çıkıyorum, tek başıma 
çıkıyorum, saatinde alsın, saatinde bıraksın, biraz 
havalı da bir giriş yapayım gittiğim yere... Uber gibi 
firmalar bu yüzden bu kadar gelişti. Aslında pazar- 
lamada en başından beri bahsettiğimiz bu; müşteriyi 
odağa almak. Uber gibi firmalar, gelişen teknolojiy- 
le birlikte, yeni gelişen nesli de anlamayı başarabi- 
liyor. Zaten müşteriyi anlamak bizim pazarlamacı 
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olarak yapmamız gereken şey. Ama elimizdeki data- 
nın kaynağı çok değişti. Artık müşteri ne yer ne içer, 
suyu ılık mı içere kadar ulaşabiliyoruz. 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Ben Uber'i yeni döne- 
min Starbucks'ı olarak görüyorum. Zaten var olan bir 
kahve kültürüne Starbucks bambaşka bir yorum ge- 
tirdi. O standart üründen bambaşka bir ürün yaratıl- 
dı. Bireyselleştirdiler ve onu sundular. Müşteriyi aldı 
rahat koltuklara oturttu, bedava internet sundu, is- 
tediği müzikleri sundu, müşteriyi ön plana çıkardı. 
Aynısını benzer şekilde Uber de yaptı. 


DOÇ. DR. PINAR BÜYÜKBAILCI: Paylaşım ekono- 
misindeki şirketler aslında müşterinin ne istediğini 
iyi tespit etmenin yanı sıra müşterinin mevcut dü- 
zende nelerden memnun olmadığını da tespit ettik- 
leri için başarılılar. Bir de bütün bu şirketlere baktı- 
$ımda deneyim yaşatma özelliğini de görüyorum. 
Airbnb, oranın lokal dokusunu müşteriye yaşatacak 
bir evde konaklama imkanı sunuyor. Sadece ucuza 
bir oda ve kahvaltı imkanı sağlayayım diye düşün- 
müyor. Aslında birçok insan 5 yıldızlı otelde kalabile- 
cekken gittiği yerin orijinal dokusunu yaşayabilmek 
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için Airbnb'yi tercih ediyor. Burada belki tam Uber 
için söyleyemeyiz ama hem memnuniyetsizliği çok 
iyi tespit etmiş olmak var, hem de deneyim yaşatma 
kısmına çok fazla odaklanmış olmak var. 


YRD.DOÇ.DR. FATİH ANIL: Data, deneyim ve değe- 
ri birleştirdiğiniz zaman yeni nesil şirket ortaya çık- 
mış oluyor. 


DAMLA KILIÇARSLAN: Özel günlerde farklı dene- 
yimler sunma amacıyla sürprizler yapıyoruz. 14 Şu- 
bat Sevgililer Günü'nde “UberSerenat” diye bir akti- 
vasyon yaptık. O gün Uber uygulamasını açtığınızda, 
Uber serenat diye bir kısım çıkıyordu. Çağırdığınızda 
bir araç geldi ve içinden canlı performans serenat ya- 
pan bir grup çıktı. Eşine hediye edenler oldu, başka ül- 
kelerde evlilik teklifi yapanlar bile gördük. İstanbul'da 
“UberPitch” diye bir aktivasyon yaptık. Girişimcilerin 
yatırımcılara yaptığı asansör konuşmasından yola çı- 
karak hazırladık. Uber yolculuğu sırasında girişimcile- 
ri Türkiye'nin önde gelen yatırımcılarıyla buluşturduk. 
Araçta Yemek Sepeti'nin kurucusu Nevzat Bey, Web- 
razzi CEO'su Arda Kutsal gibi isimler vardı. Girişimciler 
projelerini onlarla konuşma fırsatı buldu. Tüm araçlar 
bir etkinlik alanında toplandı ve onlara ödüller verildi. 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Elinizdeki datayı verim- 
li kullanıyor musunuz? Diyelim ki ben her pazartesi 
sizden araç çağırıp havaalanına gidiyorum. Beni erte- 
si hafta pazar gününden arayıp ya da mail atıp araç is- 
ter misiniz diye soruyor musunuz? 


DAMLA KILIÇARSLAN: Tabii. Zaten bunun için pa- 
zarlama birimimizin altında ayrı bir ekibimiz var. 


Data, analitik, CRM ekibi. Dediğiniz gibi senaryola- 
rı inceleyerek kişinin aracı ne için kullandığını, ne- 
reye gitmek için kullandığını belirleyip onlara özel 
hedefleme kampanyaları yapabiliyoruz. Bazen mar- 
kalar sponsor oluyorlar ve onlarla işbirliği içerisinde 
gerçekleştirebiliyoruz. Bunu yaparken de sadece ma- 
iling gibi kendi kanallarımızı değil, Facebook, Twit- 
ter reklamları gibi kanalları da kullanarak kullanıcı- 
lara farklı mecralardan da ulaşmaya çalışıyoruz. 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Bu tanımdan yola çıka- 
rak, aslında işdünyasında bunun başka bir örneği daha 
var. Şu ana kadar değinmedik ama şu anda startup'lar 
başka olmak üzere pek çok şirket bir ofis kullanmıyor. 
Ortak kullanım ofisler var artık. Kolektif House, Wor- 
kinton gibi... Belki paylaşılan taksiler kadar büyük bir 
ekonomi orada da var. Ona da değinmekte fayda var. 


YRD. DOÇ. DR. GÜLBERK SALMAN: Ben de biraz 
pazarlama teorisi bakımdan yaklaşmak istiyorum: 
Pazarlamanın gelişimine baktığımızda zaman içe- 
risinde farklı ekollerin önemli olduğu dönemler ya- 
şandı. Ürüne çok fazla zaman ayrılmış, dağıtıma çok 
fazla zaman ayrılmış dönemler oldu. Şu anda geli- 
nen yerde hizmetin ne kadar önemli olduğu, ürünün 
müşteriyle birlikte yaratılması gerektiği gibi bir yapı 
var. İşte paylaşım ekonomilerinin altında yatan fi- 
kir de bu. Ortada bir ürün var. Ürün hem tüketici- 
nin istediğinin hem de üreticinin verdiğinin birlik- 
te sunulduğu bir hal aldı. Deneyimsel pazarlama ve 
değerden bahsedersek aslında bunun altında yatan 
değerdir. Hizmet belli, A noktasından B noktasına 
gidiyorsunuz. Bazılarımız için konfor, bazılarımız 
için güvenlik, bazılarımız içinse hız önemli oluyor. 
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Sosyal olarak verdiğimiz imaj öne çıkıyor. Burada 
ürün değil de, değer beklentimiz olduğu ortaya çı- 
kıyor. Paylaşım ekonomisinin altında yatan şey de 
bu; bizim değer beklentimizi neresi karşılıyor. Bir 
kısmımız için bu beklentiyi uberXL karşılar, bir kıs- 
mımız için BiTaksi karşılar, bir kısmımız için de 
otobüs karşılar. Herkes için farklı olabilir. Fakat bu 
platformların sunulması ihtiyaçtan doğuyor. Ne- 
den insanlar taksi kullanmaktan memnuniyetsiz- 
lik duyup Uber'i kullanmaya başladı? Kendinizi ko- 
numlandırmanız böyle, bir platform sağlıyorsunuz 
ve insanlara içerik üretmesi için alan sağlıyorsu- 
nuz. İnsanların kendilerini rahat hissedip aradıkla- 
rını buldukları bir alan sağlanıyor. Bu yüzden değer 
konusunun altı bu kadar çiziliyor. Bu yüzden de- 
neyim yaratmanın çok önemli olduğunu vurgulu- 
yoruz. Ders verirken sürekli segmentasyonun altı- 
nı çiziyoruz. Segmentasyon kuramları artık değişti. 
Psikografiğe giriyorsunuz, aynı hayat tarzına sahip 
olan insanların bile farklı davrandığı ortaya çıkı- 
yor. Elinizdeki datanın çok iyi harmanlanması ge- 
rekiyor. Bütün şirketler için bu geçerli. Pazarlamada 
vurguladığımız bazı değerler sosyal çevrenin değiş- 
mesi, teknolojinin gelişmesi gibi bazı nedenlerden 
dolayı farklılık göstermeye başladı. İletişim çağın- 
dayız, her türlü bilgiyi uzmanına gitmeden alabili- 
yoruz, artık internette uzmanlar var. Bunların hep- 
sinin altında da paylaşım ekonomisi var. 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Paylaşım ekonomisinin 
en iyi çalıştığı sektörler konaklama ve ulaşım gibi, 
müşteri memnuniyetsizliğinin yüksek olduğu sek- 
törler. Memnuniyetsizliğin sebebi fiyat veya hizmet 
kalitesi olabilir. Eğer müşterilerin çoğu memnunsa 
paylaşım ekonomisi ile para kazanmak zor olacak- 
tır. Bir de paylaşım ekonomisinde global söylemler 
değil, yerel pazarlama kampanyaları ön plana çıkı- 
yor. Hizmetin başladığı her yeni ülke hatta her yeni 
şehirde sıfırdan şirket kurmak gibi... 


DOÇ. DR. PINAR BÜYÜKBALCI: Bu sistemin içe- 
risinde müşterinin rolü de değişiyor ve müşteri çok 
daha aktif bir hale geliyor. Sadece müşterinin davra- 
nışlarını tahmin ederek teklifler sunmakla kalma- 
yıp, müşteri burada nasıl rol almak isteyecek diye de 
düşünmek gerekiyor. Bu karşılıklı etkileşimin oldu- 
gu yeni bir pazar dinamiği. Sadece müşterinin davra- 
nışlarını tahmin etmek de başarı için yeterli olmuyor. 
Hangi teknolojiler birbirine yakın, zaman içinde nasıl 
yakınsayacak ve bunların birleşiminden ne çıkacak? 
O öngörüye sahip olabilen şirketler yükselebiliyor. 
Yeni nesil şirketler de bunu yapabilirse başarılı oluyor. 


DAMLA KILIÇARSLAN: Dediniz ya şirketler artık 
deneyimleri önemsiyor... Bugün Uber de talep üzeri- 
ne bir ulaşım hizmeti çağırabiliyorsunuz. Aynı şekilde 
UberEat uygulamasıyla yemeğinizi de çağırabiliyor- 
sunuz. Yolculuk sırasında eve döndüğünüzü biliyor, 
aç mısınız, yemek ister misiniz? diye öneriler sunabi- 
liyor. Yani kullanıcı yolculuk sırasında da farklı dene- 
yimler yaşansın diye uygulamalar sunuyor. 


YRD. DOÇ. DR. GÜLBERK SALMAN: Bu sizin sundu- 
gunuz bir platform olduğu için her yere genişleme gi- 
bi bir şansınız var. Ulaşım platformuyuz derseniz sa- 
dece ulaşımla sınırlı kalırsınız. Ama teknoloji şirketi 
dediğiniz zaman açılabileceğiniz alanlar çok fazla. 
Amazon ve Barnes&Noble örneklerinde olduğu gibi, 
B&N kitapçıyım dedi tükendi, amazon.com teknoloji 
şirketiyim dedi, şu an her yerde varlar... 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: O zaman Türk girişim- 
cisinin nerede atıl bir kapasite var diye düşünmesi 
lazım. Belki abartılı bir örnek olacak ama ben san- 
dalyemi sürekli olarak kullanmıyorsam, kullan- 
madığım zamanlarda başkasına kullandırtarak bir 
ekonomi yaratabilirim. Yiyecek sektöründe olduğu 
gibi, ben ev kadınlarının kendi işlerinden arta kalan 
zamanda yaptıklarını alıp, onları satabilirim. Giri- 
şimcinin nerelerde atıl kapasite olduğunu tespit et- 
mesi ve bunun üzerinden strateji geliştirmesi lazım. 
Bütün o atıl kapasiteye odaklanabilirsek paylaşım 
ekonomisi daha da büyüyecektir. 
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VERİ SAYESİNDE MÜŞTERİNİN 
SUYU ILIK SEVDİĞİNİ BİLMEK 


BİLE MÜMKÜN 


Doç. Dr. 
Figen Yıldırım, 
pazarlamada 
işe makro 
çerçeveyi 
analiz ederek 
başlamak 
gerektiğini 
vurguladı. 
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YRD. DOÇ DR. GÜLBERK SALMAN: Artık yalnız- 
ca bir hizmet değil, bilgiler de paylaşılıyor. O bilgi 
sayesinde kullanıcı daha iyisini düşünüp, geliştiri- 
yor. Buradan alınan geri bildirimlerle karşılıklı fay- 
da sağlanabiliyor. Bunu birçok şirket de kullanıyor. 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Çok yeni bir şey değil as- 
lında paylaşım ekonomisi. Eskiden de devremülk sis- 
teminde de kullanılmayan yazlıklar başkalarına ki- 
ralanırdı. Aynı şey aslında... İşin ilginç yanı burada 
Airbnb'ye evini açan kişi, yurtdışına çıktığında Airb- 
nb sisteminde kiracı olarak yer alıyor. 


BARIŞ SOYDAN: Teknoloji bir yandan da insanın 
gündelik hayatındaki tüketim alışkanlıklarını değiş- 
tiriyor. Uber'den sonra insanların araç kullanmaya 
ne kadar ihtiyacı olacağı sorusu çok soruluyor. Bunu 
yakın zamanda çok duymaya başladım. Uber'le eğer 
çok rahat araca ulaşabiliyorsak, teknoloji bize bu im- 


MÜŞTERİNİN DAVRANIŞINI 
TAHMİN ETMEK YETERLİ DEĞİL 


ÖNGÖRÜ DE GEREKİYOR 


Doç. Dr. Pınar 
Büyükbalcı, hangi 
teknolojilerin birbirine 
yakınsayacağını, 
birleşimlerinden ne 
çıkacağını tahmin 
etmenin artık zorunlu 
olduğunu belirtti. 


kanı sağlıyorsa, iş yerinin, evin garajında saatlerce boş 
bekleyen araca bu kadar fazla para vermeye gerek var 
mı diyenler var. Aslında Uber gibi platformların araca 
olan ihtiyacı azalttığı da söyleniyor. 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Nasıl şimdi herkesin he- 
likopteri yoksa gerektiğinde kiralıyorsa, büyük bir ih- 
timalle insanlar gelecekte arabayı gereksiz bir yatırım 
olarak görecek. İhtiyaç olduğu anda Zipcar'dan kira- 
layacak, Uber'den çağıracak, park derdiyle, kaskosuy- 
la uğraşmayacak. Bir otomobil ömrünün yüzde 4'ün- 
de kullanılıyor sadece. Bu 100 metrekare daire alıp 4 
metrekaresinde yaşamak gibi... Neden gerisine para 
verelim ki? 


DOÇ. DR. PINAR BÜYÜKBALÇI: Türkiye'nin özellik- 
le paylaşım ekonomisine çok yatkın olduğu ve payla- 
şım ekonomisi modelli şirketlerin Türkiye'de çok da- 
ha hızlı bir ivmeyle yükseldiği yönünde raporlar var. 
Uber'in de bu konuda elinde veriler, gözlemler var mı? 


DAMLA KILIÇARSLAN: Türkiye bizim en çok önem 
verdiğimiz pazarlardan biri, Avrupa ve Orta Doğu'nun 
en önemli merkezlerinden bir tanesi ve yatırım yap- 
maya devam ediyoruz. 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Türklerin yatkın olma- 
sının sebebi bence; Türkiye'de atıl olan ve değerlen- 
dirilebilecek çok şey olması. Örneğin okul ve iş ser- 
vis araçları... Sabah bir saat çalışırlar, akşam bir saat 
çalışırlar, sonra tüm gün yol kenarında boş yatarlar. 
Avrupa'da bu kadar atıl yatan şey olamaz, hemen ve- 
rimli kullanacak şekilde sistem değiştirilir. Ama Tür- 
kiye'de böyle atıl duran çok şey var. 


DOÇ. DR. PINAR BÜYÜKBALCI: Bununla ilgili çok 
fazla araştırma görünce acaba kültürel bir şey mi di- 
ye düşündüm. Türk milleti ürün satan bir web site- 
sinden ürün almaya ya da arabasını paylaşmaya da- 
ha meyilli mi oluyor? 


DR. SELÇUK TUZCUOĞLU: Kullanmadığınız bisik- 
letinizi, matkabınızı, gece elbisenizi, pahalı çanta- 
nızı hatta kullanmadığınız park yerinizi birkaç gün 
için kiralayabildiğiniz şirketler var. Keza bireysel ola- 
rak ders vermek, tamirat yapmak, enstrüman çal- 
mak, bebek bakmak, yemek pişirmek, temizlik yap- 
mak için zamanınızı sunabildiğiniz sitelerde mevcut. 
Hatta evdeki bilgisayarınızın boş işlemci ve hafıza 
kapasitesini matematiksel işlemler, tahminler ve al- 
goritmalar için ihtiyaç duyan bilim adamlarına su- 
nabildiğiniz platformlar bile var. Özellikle ekonomik 
şartların zorlaşıp her kuruşun değerli hale geldiği 
dönemlerde bir grup insan ellerindeki atıl ürünleri 
ve becerilerini piyasaya sürüp gelir elde etmek ister- 
ken, bir başka grup da daha ucuz ve farklı hizmetler 
alıp deneyimler edinmek istiyorlar. Paylaşım ekono- 
misi bu iki grubu bir araya getirerek değer yaratıyor. 
Damla Hanım size ve tüm hocalarımıza katkıların- 
dan ötürü teşekkür ederim. — 
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TÜKETİCİNİN KALBİNE 
DOKUNABİLMEK 'İŞTE TÜM 
MESELE BU' 


İster bir pazarlama kampanyası ister bir pr çalışması olsun, bugünün markaları 
için başarılı olabilmenin ilk kuralı tüketicilerin kalbine dokunabilmekten geçiyor. 


BUGÜN markaların, yalnızca 
bir ihtiyacı karşılama 
ülküsünden çok daha büyük 
anlamları yüklendiği, bir 
fikri, bir ideolojiyi temsil 
ettiği ve insanların kimlik 
arayışının hem bir sonucu 
hem de lomokotifi olduğu 

bir süreçten geçiyoruz. Bu 


durumun bir gerekliliği olarak 


da tüketiciler markalardan 
geçmişe nazaran çok daha 
büyük beklentiler içerisinde 
ve markaların iletişim 
çalışmalarının her adımında 
onların fikirlerini, duygusal 
yanlarını, beklentilerini 

ve toplumsal yapıya karşı 


duyarlılık ve sorumluluklarını 


yansıtmalarını istiyor. 
Markalar tüketicilerini çok 
iyitanımak ve tüm adımları 
titizlikle atmak zorunda. 
Tüketicilerinin değer algısına 
aykırı atılan her adım, her 
söylem, markanın geri 
döndürülemez bir şekilde 
zarar görmesine ve sosyal 
medyayla birlikte çığ gibi 
büyüyen bir tepkinin 
dakikalar içinde oluşmasına 
yol açabiliyor. Geçtiğimiz yıl 
Pınar krizinde karşılaştığımız 
durum aslında bunun en 
büyük örneği. Her ne kadar 
ülkemizde markalar adına 
olumsuz tepkiler sıkça 
gündeme gelse de, geçtiğimiz 
ay karşılaştığım iki sosyal 
sorumluluk kampanyası beni 
oldukça derinden etkiledi. 


vee 


Garrefolu 


whiskâs 


Carrefour (6 ©€X 


Hatta biraz daha ileri giderek 
şunu rahatlıkla söyleyebilirim 
ki Unilever'in Lipton ile 
yaptığı çalışma bugüne kadar 
ülkemizde gördüğüm en iyi 
pazarlama-pr çalışmalarından 
biri. Artık her ne kadar klişe 
haline gelmiş bir söz olsa da, 
kampanyalara geçmeden önce 
yaşadığımız dönemin ne denli 
karmaşık ve yoğun geçtiğini 
anlamamız adına şu noktanın 
altını çizmek gerekiyor: 
bugün 1800'lü yılların 
sonunda yaşayan bir İngiliz 
köylüsünün hayatı boyunca 
maruz kaldığı enformasyona 


günümüz tüketicisinin bir 
ayda ulaştığı bir dönemden 
bahsediyoruz artık. Böyle 

bir durumda ise markaların 
farklılaşabilmesi, seslerini 
yükseltmekten ziyade —daha 
yoğun bir reklam kampanyası 
gibi— tüketicilerinin kalbine 
dokunabilmekten, onlarla aynı 
yolda yürüdüğünü, onların 
duyarlılıklarını, beklentilerini, 
fikir ve ideolojilerini 
benimsediğini göstermekten 
geçiyor. Geçtiğimiz haftalarda 
Migros'ta alışveriş yaparken 
gözüm ister istemez bir reyona 
takıldı. Markaların binbir 


renkle donattığı reyonların 
arasında dikkat çeken tek 
ürün, tamamen siyah-beyaz 
tonların hakim olduğu 
Lipton IceTea kutusuydu. 
Şekerbank'ın sessiz televizyon 
reklamlarını hatırlatan 

bir stratejiyle (herkes 
bağırıyorken sizin susuyor 
olmanız elbette dikkat 
çekiyor) reyondaki yerini alan 
Lipton, rengarenk bir dünyada 
renklerin olmadığı bir kutu 
tasarımıyla yalnızca dikkat 
çekmekle kalmıyor, siyah- 
beyaz renklerin ardındaki 
anlam tüketicinin kalbine 
nasıl dokunulurun da net bir 
cevabını veriyordu: Renksiz 
kutular, rengarenk okullar. 
Kampanya kapsamında 
IceTea kutularından çıkarılan 
renkler ihtiyacı olan okulların 
tadilatı ve boyanması için 
kullanılıyor. Geçtiğimiz 

aya dair beğendiğim diğer 
bir çalışma ise Whiskas- 
Carrefoursa işbirliği ile 
hazırlanan #SahipsizDeğilim 
paketleri. Kampanya 
kapsamında “Susuz kalma, 
kedini de susuz bırakma” 
mottosuyla hareket eden 
marka, yaş kedi maması 

ve şise su içeren paketleri, 
sokak kedilerinin sıcak 
havalarda susuz kalmaması 
amacıyla tasarlamış. 
Toparlamak gerekirse, ister 
bir pazarlama kampanyası 
ister bir PR çalışması 

olsun, bugünün markaları 
için başarılı olabilmenin 

ilk kuralı tüketicilerin 
kalbine dokunabilmekten 
geçiyor. Diğer bir nokta 

ise bunca hengamenin, 

sesin arasında sessizlik, 
bunca rengin arasında ise 
renklerin olmadığı bir yapı 
tüketicinin anlık satın alma 
kararlarını etkileyebilecek 
şekilde dikkatini çekmeye 
yarayabiliyor. — 
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“KENTSEL DÖNÜŞÜM ARZ - 
TALEP DENGESİNİ BOZDU" 


İstanbul'da Bağdat Caddesi ve civarını kapsayan bölgede bugüne kadar 110 milyon 
TLlik yatırımla 53 bin 304 metrekarelik bir alanın dönüşümüne imza atan Mono 


Mimarlık Inşaat ortaklarından Hulusi Zeren böyle diyor. 


İNŞAAT Mühendisi Ö. Hulusi 
Zeren ve Mimar M. Şahin 
Özcan tarafından 1991 
yılında kurulan, mimarlık ve 
mühendislik altyapısıyla diğer 
ticari şirketlerden ayrılan 
Mono Mimarlık, AVM inşaatı, 
otel, fabrika, hidroelektrik 
santral projeleri, okul, antrepo 
gibi geniş bir yelpazede 
yatırımlarına devam ediyor. 
Gerçekleştirdiği projeler 

ve yatırımlarla inşaat ve 


k 


e gi 


gayrimenkul sektörünün 
tüm alanlarında yer alan 
şirket, kentsel dönüşüm 
çalışmalarında da hızla 
ilerliyor. İstanbul'da Bağdat 
Caddesi ve civarını kapsayan 
bölgede bugüne kadar 110 
milyon TLlik yatırımla 

53 bin 304 metrekarelik 

bir alanın dönüşümüne 
imza atan Mono Mimarlık 
İnşaat ortaklarından Hulusi 
Zeren, kentsel dönüşümün 


> Uğ N 


NX 


bugünkü durumuyla ilgili şu 
açıklamaları yapıyor: “Kentsel 
dönüşümün sadece rant olarak 
görülmesi, konunun ehli 
olmayan firmalar tarafından 
yapılmaya çalışılması türlü 
memnuniyetsizlikleri ve 
maddi kayıpları beraberinde 
getirdi. Kentsel dönüşüm 
sadece lüks lokasyonlarda 
yapılan lüks konutlardan 
ibaret değil, hasarlı ya da 

yaşlı binaların tekra r inşa 


Hulusi Zeren ile 
Şahin Özcan, 
Çorlu'da bir otel 
inşa edeceklerini 
belirtiyor. 


BARIŞ SOYDAN barissoydan O turkishtimedergi.com 


edilmesi zorunluluğudur 
aslında. Biz bu bilinçle 
sadece Bağdat Caddesi'nde 
değil Anadolu yakasında 
birçok bölgede de dönüşüm 
projeleri yaptık. Özellikle 
Bağdat Caddesi'nde dönüşüm 
sebebiyle çok fazla proje 
yapılması arz talep dengesini 
bozarak arz fazlasını da 
beraberinde getirdi” diyor. 
Sektör olarak 2016 yılının 
zorlu geçtiğini söyleyen 

Mono Mimarlık İnşaat 
kurucu ortaklarından Şahin 
Özcan ise 2017'den umutlu... 
Yatırımlarına hız kesemeden 
devam ettiklerini söyleyen 
Özcan, yeni projeleriyle 

ilgili şu bilgileri veriyor, 
“Çorlu'da yer alan AVM'miz 
Orion AVM'yi genişletme ve 
bir otel inşa etme projemiz 
var. Bu planımıza göre 
yaklaşık 25 bin metrekarelik 
ek bir inşaat yapacağız. 
Konsept üzerinde çalışmaya 
başladık. Yakın gelecekteki 
planlarımızdan bir tanesi de 
artık son aşamaya geldiğimiz 
Anadolu Yakası'nın yine en 
revaçta olan lokasyonlarından 
bir tanesinde yer alacak 

olan, içerisinde ticari 
alanların da olduğu toplu 
konut ve yaşam merkezi. 
Yatırım planlarımızdan 

bir diğeri de 2017 üçüncü 
çeyreğinde inşaatına 
başlamayı planladığımız 
İstanbul Boğazı'nın en nezih 
semtlerinden birinde yer alan 
butik ve lüks konut projemiz. 
Arsası bize ait olan bu 
yatırımımızı projelendirme 
aşamasındayız. Bodrum'da 
REEF markasıyla 3 farklı proje 
yaptık. Reef Terrace, Reef Loft 
ve Reef Port. Beklentilerimizin 
üzerinde bir talep gördü 

bu sebeple Reef markası 

ile arsalarımızda yatırım 
yapmaya devam edeceğiz.” 


Lazzoni'nin | 
Amerika 
mağazalarını 
Yönetim 
Kurulu Üyesi 
Efe Kababulut 
kurdu ve pe 
büyüttü. 


GERÇEK BİR KÜRESEL TÜRK MARKASI 


New York'ta dört mağazası bulunan Lazzoni, 2009 yılında ilk mağazasını Chelsea'de açtı. Ardından ünlü 
alışveriş loksyonlarında birer birer mağaza açarak bugün itibariyle 4 mağazaya ulaştı. Hedef, Amerika'da 


1 milyonun üzerindeki her kentte mağaza açmak. Bunun için Turguality ye başvurdular. 


1950'Lİ yıllarda Arhavi'de 
serender ustası Hasan Usta 

ile başlayan Lazzoni hikâyesi, 
babadan oğula aktarılan sanat 
ve mesleki birikimleriyle 
birlikte Arhavi'den New 
York'a uzanıyor. Lazzoni, 

bu uzun yolculuk ve aradan 
geçen yaklaşık 70 yılda dünya 
pazarlarında tanınan bir 
mobilya markası haline geldi. 
New York'ta dört mağazası 
bulunan Lazzoni, 2009 
yılında ilk mağazasını 
Chelsea'de açtı. 

Ardından ünlü alışveriş 


lokasyonlarında birer birer 
mağaza açarak bugün 
itibariyle 4 mağazaya ulaştı ve 
ABD'de asıl sükseyi Soho'da 
açılan popup mağazaları 

ile sağladı. ABD'deki amiral 
gemi diye tanımlanan New 
York Chelsea mağazası 

ile birlikte, New Jersey ve 
Fifth Avenue'de mağazası 
bulunan Lazzoni'nin orta 
vadede Miami'de bir mağaza 
açma hedefi bulunuyor. 
2016'yı 80 milyon TL ciro 

ile kapatan Lazzoni, 2017 
yılsonu itibariyle 100 milyon 


TL hedefliyor. 2017 yılında 
Turguality başvurusu 
yapan Lazzoni, iki ay 
içerisinde sonuçlanacak 
Turguality süreci ile hızlı 
bir giriş yapmayı hedefliyor. 
Planlarında ABD ile sınırlı 
kalmayan Lazzoni, Amerika 
pazarında Miami, Los 
Angeles, San Francisco, 
Chicago; Kanada'da Toronto, 
Ottawa, Vancouver ve 
Kolombiya'da Bogota gibi 
şehirlere gözünü dikti. 2017 
yılında Lazzoni Türkiye'nin 
başına Amerika'daki 


operasyonların başında 
olan, ailenin 4'üncü kuşak 
temsilcisi Efe Kababulut 
geçti. Kababulut, dünya 
çapında marka olma 
yolunda ilerleyeceklerini 
belirterek, Amerika'da 
kendi segmentlerinin en 
çok bilinen 5 markasından 
biri olduklarını nüfusu 

I milyonun üzerindeki 

her kentte olmayı 
hedeflediklerini anlatıyor. 
Türkiye'nin Avrupa 
kalitesinde mobilya üretip 
Çin fiyatında satan tek 

ülke olduğunu belirten 
Kababulut, “Devlet, tekstile 
verdiği ilginin birazını bize 
verse Lazzoni'yi dünya 
markası haline getiririz” diye 
konuşuyor. Kababulut'un 
verdiği bilgiye göre dünya 
mobilya pazarında en büyük 
ihracatçılar, Çin, Almanya, 
İtalya, Polonya ve ABD. 
Türkiye ise 21. sırada. Son beş 
yılın dünya mobilya ithalat 
rakamlarına bakıldığında 
ise ABD, Almanya, Fransa, 
İngiltere ve Kanada'yı ilk 
sıralarda görüyoruz. Türkiye 
ise ithalatta 28. sırada yerini 
alıyor. Kababulut, Turguality 
desteği ile cirolarını ilk 
aşamada 300 milyon 

TLye ulaştırıp İSO'nun En 
Büyük 500 Firma listesine 
gireceklerini kaydediyor. 
İstanbul Sütlüce'de bir 

oteli de bulunan Lazzoni, 
turizmde kötü geçen iki yıla 
rağmen proje geliştirmeye 
devam etti. İstanbul'da 
ikinci otel projesini hayata 
geçirmek için çalışmalarına 
hız veren Lazzoni, üçüncü 
köprü ve yeni havalimanı 
lokasyonunda bir otel 

daha yapmayı planlıyor. 
Üçüncü köprü lokasyonu 
yakınlarında arazi 
arayışlarına devam ederek 
projeye 2018 yılından önce 
başlamayı hedefliyor. — 
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2017-2018 
MBA REHBERİ 


MBA eğitimini tercih edenleri 3 grupta özetlemek mümkün: 


1- Şirketlerde profesyonel olarak çalışıp daha üst pozisyonlara hazırlananlar 
veya alanlarını değiştirmek isteyenler. Örneğin finanstan pazarlamaya, teknolojiden 
finansa geçmek isteyenler. 2- Aile şirketlerinde ikinci ya da üçüncü kuşak 
olarak görev alıp, akademik donanımını artırmak ve bu arada iyi bir iş ağının içinde 
yer almayı isteyenler. 3- Kendi işini kurmak isteyen girişimciler. Bu grupta en 
dikkat çeken kitle, mühendislik kökenliler. Uç grubun da beklentileri farklı. 
Peki hangi üniversite hangi beklentiyi karşılıyor? 


2017 Eylül Turkishtime 


Haber Begüm Candan 
begumcandanG&turkishtimedergi.com 


ÖZELLİKLE global markaların yönetici 


kadrolarını incelediğimizde lisans sonrası 
kariyerlerinin ortasında belirli alanlarda 
eğitim almış kişiler dikkat çekiyor. İstanbul 
Bilgi Üniversitesi Sosyal Bilimler Enstitüsü 
Müdürü Prof. Dr. Gonca Günay'a göre 
günümüz şartlarında profesyonellerin 
kariyerlerinde başarılı olmalarının yolu, bilgi 
birikimi ve tecrübenin yanı sıra, liderlik vasfı 
ile yeni değerler üretme ve sürekli kendini 
yenileme isteğinden geçiyor. Yöneticiler ve 
yönetici adayları kariyerlerinin ilerleyen 
safhalarında, hâlâ kendilerini geliştirmenin 
yollarını ararken çözümü genelde MBA olarak 
hayatımıza giren, Yöneticiler İçin İşletme 
Yüksek Lisans Programı'nda buluyorlar. 
Günay'ın verilerine göre programlara 
kaydolan kişiler holding ve grup şirketlerinin, 
global pazarda faaliyet gösteren uluslararası 
şirketlerin ve finans sektöründeki şirketlerin 
çalışanları. Bu yapıdaki şirketlerin genel 
politikası da çalışanların eğitimlerine özen 
göstermesi yönünde. Yöneticiler gibi şirketler 
de eğitim trendinin farkında. İş insanları 
hafta içi akşamları ya da hafta sonları tüm 
gün devam eden programlarda hem kendileri 
gibi kariyerlerinin ilerleyen safhalarında olan 
yönetici ya da yönetici adaylarıyla birlikte 
ders görüyor hem de gerçekleşen seminerler 
sayesinde daha fazla kişiyle tanışma fırsatı 
buluyor. Türkiye'nin seçkin üniversitelerinde 
lila 2 yıl arasında değişiklik gösteren program 
seçenekleri mevcut. Bazı üniversitelerde 
eğitim dili İngilizce, bazılarında ise Türkçe. 
Her iki dilde eğitim veren programlar da 
mevcut. Öğrencilerin ortalama beş yıllık 


işdeneyiminin olması bekleniyor. Aday 
öğrencilerden beklenen kariyer geçmişi 
bazı üniversiteler için ise “tercihen yönetici 
seviyesinde” şeklinde. Zorlu iş hayatına bir 
de eğitimi ekleyen kişilerin tercihi genelde 
tezsiz programlar. Tezsiz programlarda 
mezuniyet için kişilerin tez yerine bir proje 
hazırlaması bekleniyor. Böylece eğitim 
süresince öğrenilen bilgiler de projeye 
aktarılmış ve pekiştirilmiş oluyor. 


Networking olanağı 

MBA programlarının eğitim haricindeki 
faydalarını da unutmamak lazım. Başarının 
ana maddelerinden biri haline gelen 
“network” için de tercih ediliyor. Katılımcılar 
birçok MBA programında da yöneticilerden 
ders alma şansına erişiyor. Bazen CEO'lar, 
bazen CMO veya CFO'lar derslere konuk 
oluyor ya da seminerlerde yönetici adaylarına 
bilgi ve tecrübelerini aktarıyorlar. Boğaziçi 
Üniversitesi EMBA Koordinatörü Sertaç 
Yerlikaya, Executive MBA eğitimini tercih 
edenleri üç grupta özetliyor. Şirketlerde 
profesyonel olarak çalışıp daha üst 
pozisyonlara hazırlananlar veya alanlarını 
değiştirmek isteyenler. Örneğin finanstan 
pazarlamaya, teknolojiden finansa geçmek 
için MBA yapmayı tercih edenler mevcut. 
İkinci grup ise aile şirketlerinde ikinci 

ya da üçüncü kuşakta yer alıp, yönetime 
geçtiklerinde hem akademik olarak 
donanımlı hem de iyi bir iş ağının içinde yer 
almayı isteyenler. Üçüncü grup ise kendi işini 
kurmak isteyen girişimciler. Bu grupta en 
dikkat çeken kitle ise mühendislik kökenli 
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kişiler. Aslında eğitmenlerin dışında da 
kişiler birlikte ders aldıkları iş insanlarından 
bilgi anlamında faydalanabiliyorlar. 
Derslerde, seminerlerde ve projelerde farklı 
alanlardan, farklı geçmişlerle bir araya gelen 
yönetici ve yönetici adaylarının da 

karşılıklı olarak bilgi ve tecrübe aktarımı 
gerçekleştirdiği bir ortam sağlanıyor. 


Rekabet eğitimi körükledi 

Sabancı Üniversitesi Yönetim Bilimleri 
Fakültesi Dekanı Füsun Ülengin, 
yöneticilerin ve yönetici adaylarının eğitime 
verdiği önemin her geçen gün artmasını, 
rekabetin küreselleşmesiyle açıklayarak 
şöyle diyor, “Yerel olarak rekabet ederken, 
rekabet çok yoğun değilken işinizin 
operasyonel tarafını bilmek yetebiliyordu. 
Ancak globalleşmenin etkisi sonucunda 
artan rekabet, gerek çalışanlara gerekse 
şirketlere en iyi olmayı dayatıyor. Bunu 
sağlayabilmek için de MBA eğitimi 
yöneticilere finans, pazarlama, strateji ve 
liderlik alanlarında bilgi ve birikim katıyor.” 
Rekabetin artması ve küreselleşmesiyle 
eğitime olan ilgi körüklenmiş oldu. 

Öte yandan, MBA programları sayesinde 
işletme üzerine lisans eğitimi almış kişiler 
de muhasebe yönetimi, reklam ve halkla 
ilişkiler, uluslararası raporlama ya da insan 
kaynakları gibi programlara devam ederek 
uzmanlaşabiliyorlar. Üstelik yüksek lisans 
eğitimi almak isteyen yöneticiler için artık 
tek seçenek MBA de değil. Bahçeşehir 
Üniversitesi Sosyal Bilimler Enstitüsü 
Müdürü Doç. Dr. Burak Küntay da bunu 
doğruluyor, “Eskiden sadece 3-5 konuda 
yüksek lisans eğitimi almak mümkünken, 
günümüzde pek çok farklı alanda yüksek 
lisans programları açılıyor. Bu sebeple 
değişik sektörlerde yöneticilik yapmak 
isteyenler Spor Yönetimi, Eğitim Yönetimi, 
Tedarik Zinciri ve Lojistik Yönetimi gibi 
programlarda yüksek lisans yapabiliyorlar.” 
Pazarlama, Veri Analitiği, Bilişim 
Teknolojileri ve Enerji Teknolojileri diğer 
tercih edilen bölümler arasında. Sabancı 
Üniversitesi Mühendislik ve Doğa Bilimleri 
Fakültesi Dekanı Prof. Dr. Yusuf Menceloğlu 
da işdünyasında yer alan profesyonellerin 
günümüz bilimsel ve teknolojik 
ilerlemelerini hedef alan, bilgi odaklı 
alanlarına yoğunlaşan eğitim stratejisini 
takip ettiklerini söylüyor. İnovasyon, Ar-Ge 
ve Endüstri 4.0'ın sık sık konuşulduğu 

bu dönemde bilimsel alanlarda kendini 
geliştirmeyi isteyen yöneticilere alışmamız 
gerek. Zira artık yönetim yalnızca bu 
alanlarda uzman kişileri “yönetebilme”den 
geçmiyor. İyi bir yöneticinin gelişime ayak 
uydurması da bekleniyor. - 


HIZLI DEĞİŞİM 


MBA programları hangi üniversitenin 
hangi kampüsünde? Eğitim dili ne? 
Mezuniyet şartları, kabul öncelikleri neler? 


İşte Türkiye'nin seçkin üniversitelerinde 
yöneticilere özel eğitim programları... 


BAHÇEŞEHİR ÜNİVERSİTESİ 


Eğitim dili: Türkçe 
Mezuniyet: Tezli - Tezsiz 
Lokasyon: İstanbul 


Derslerin hafta sonu olduğu 
program bir yılda tamamlanıyor. 
Öğrenciler Beşiktaş, Göztepe, 
Halkalı, Kurtköy ve Galata 
kampüslerinden seçtikleri birinde 
eğitimlerini alabilirler. Tezsiz 
programı tercih eden öğrenciler 


10 ders ve 1 projeden sorumludur. 
Tezli program öğrencilerinin ise 

8 ders, seminer ve bitirme tezi 
yükümlülüğü bulunmaktadır. 
Dersler cuma 19:00-22:00 saatleri; 
cumartesi 10:00-19:00 saatleri 
arasında gerçekleştirilmektedir. 
MBA programları, teorik bilgiyi 
pratik bilgi, donanım ve birikimle 
harmanlayarak başarılı yöneticiler 
yetiştirmeyi hedeflemektedir. — 


BİLKENT o | 
ÜNİVERSİTESİ 


Eğitim dili: İngilizce 
Mezuniyet: Tezsiz 
Lokasyon: Ankara 


Program, iki akademik yıl 
boyunca, iki haftada bir Cuma ve 
Cumartesi gerçekleşen derslerle 
2lay sürmektedir. Programın 
güncel ücreti 46 bin 750 TL olarak 
belirlenmiştir. Ayrıca programın 
bir parçası olan yurtdışı strateji 
eğitim gezisi ücreti de 5 bin 300 
dolardır. Katılımcıların üniversite 
mezunu olup en az 3 yıl yöneticilik 
deneyimine sahip olmaları 
gerekmektedir. Program için 

iyi düzeyde İngilizce bilgisi ve 
yüksek motivasyona sahip kişiler 
beklenmektedir. Program 4 altyapı 
dersi ve 6 bütüncül ders olmak 


üzere toplam 10 ders ve bitirme 
projesinden oluşmaktadır. Bilkent 
öğrencilerine iş dünyasından 
konuk konuşmacıların da katıldığı 
etkinliklerde tartışma, görüş 

ve tecrübe alışverişine olanak 
sağlamaktadır. Derslerde uygulama 
ve beceri geliştirmeye yönelik 
eğitim de bulunmaktadır. - 


BOĞAZİÇİ ÜNİVERSİTESİ 


Eğitim dili: Boğaziçi Üniversitesi'nin Executive MBA programı 11 ay 
Ingilizce sürmektedir. Hafta içi iki akşam ve cumartesi tam gün 
Mezuniyet: eğitim ile iş dünyasından önemli isimlerin katıldığı 
Tezsiz seminer derslerinden oluşan yoğun bir programa sahiptir. 
Lokasyon: Öğrenciler sürdürülebilirlik, enerji, yatırım yönetimi, 
ki hukuk ve inovasyon gibi farklı alanlarda da ders alarak 


uzmanlaşabilmektedirler. Öğrencilerin kabul kriterleri de 


İngilizce yeterliliği ve referans mektubundan oluşmakta. 
5 sene ve üzeri iş tecrübesine sahip üniversite 
mezunlarının başvurabildiği programın ücreti de kredi 
başına hesaplanmakta. Güncel program ücreti toplam 60 
bin 280 TL olarak hesaplanmaktadır. - 


. İSTANBUL | 
ÜNİVERSİTESİ 


Eğitim dili: Türkçe Mezuniyet: Tezsiz 
Lokasyon: İstanbul, Avcılar 


Program 3 yarıyılda tamamlanacak 
şekilde düzenlenmiştir. Toplam 36 
krediyi kapsamaktadır. Dersler cuma 
akşamları 19:00-22:00 saatleri arasında 
ve cumartesi gün içinde Avcılar'da 
bulunan İstanbul Üniversitesi İşletme 
Fakültesi'nde yapılır. 4 yıllık bir yüksek 
öğrenim kurumundan mezun olup, 
enaz5yıltam zamanlı iş deneyimine 
sahip adaylar lisans not ortalaması ve 
mülakat sonuçlarına göre programa 
kabul edilirler. 36 kredilik ders programı 
için kredi başına ücret 450 TL'dir. 
Programa başvuracak adaylarda ALES 
koşulu aranmaz. Aday öğrencilerinden 
ayrıntılı bir özgeçmiş, not döküm 
belgesi, iki adet tavsiye mektubu ve 
profesyonel hedeflerini anlattıkları bir 
yazı hazırlamaları beklenmektedir. 
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İSTANBUL BİLGİ ÜNİVERSİTESİ 


Sektörün önemli şirketlerinin üst düzey yöneticilerinin 


İngilizce ders verdiği programda öğrenciler birçok şirketin 

CEO, CMO ve CFO'su ile birebir iletişime geçerek hem 
Tezsiz network sağlıyor hem de kişilerin tecrübelerinden 
yararlanma fırsatı buluyor. Öğrenciler seçmeli derslerle 
İstanbul, 


programlarını şekillendirip, finans ya da pazarlama gibi 
alanlarda derslere ağırlık verebiliyor. Tezli program 6 
dönem iken tezsiz program 3 dönemdir. Türkçe program 
31 bin 500 TL iken İngilizce program 37 bin 500 TL'dir. 
Santral İstanbul Kampüsü'nde gerçekleşen İngilizce MBA 
programı dersler hafta içi akşamlarıdır. Türkçe MBA ise 
hafta sonları Kozyatağı'nda gerçekleşmektedir. 


İSTANBUL AYDIN i R Mimi. 
ÜNİVERSİTESİ a" 


Türkçe Tezsiz 
İstanbul, Küçükçekmece 


Kozyatağı 
ve Eyüp 


Program güz, bahar ve yaz dönemi 
olmak üzere üç dönemden oluşmaktadır. 
Öğrencilere ilk dönem 4, ikinci dönem 
ise 3 ders sunulmaktadır. Öğrenciler 
yaz döneminde ise bitirme projesi ile 
birlikte 2 ders daha almaktadırlar. 
Programda dersler proje ve sunumlarla 
desteklenmektedir. Bu programda eğitim 
görmek isteyen adayların ekonomi ya da 
finans gibi belirli bölümlerden mezun 
olmaları gerekmemektedir. Programa 
başvuran öğrencilerden özgeçmiş, not 
dökümü, ALES Sonuç Belgesi ve diploma 
istenmektedir. Program ücreti ise 17 bin 

500 TL olarak belirlenmiştir. 


İSTANBUL TEKNİK ÜNİVERSİTESİ Türkçe Tezsiz 


İstanbul, Harbiye 


Akademik bir yıl içerisinde tamamlanması 
3 öngörülen, 3'er aydan 3 dönemden oluşan 
ek SN ; Si ' bir programdır. Programı tamamlamak 

ata gain v ; iy RE > a ai 
DU İİ ÜNİ VERGİ < GL için özveri, sorumluluk ve yetkinlik 

dala ge "di ia gerekmektedir. Bu nedenle başvurular 
sonrasında her adayla özel mülakat yapılır. 
Adayların az 2 yıl deneyimli ve programın 
kendi kariyerine getireceği katma değerin 
farkında olmaları beklenmektedir. Fakülte, 
öğrencileri seçerken sadece akademik ve 
kariyer başarılarına değil, aynı zamanda 
kişilerin farkındalık, kararlılık ve 
kendini ifade becerilerini de göz önünde 
bulundurmaktadır. Öğrencilerin en az 
TOEFL'da 70 seviyesinde İngilizce yeterliliğe 
sahip olması beklenmektedir. Program 
ücreti 33 bin 600 TL olarak belirlenmiştir. 
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İSTİNYE | 
ÜNİVERSİTESİ 


Eğitim dili: İngilizce 
Mezuniyet: Tezli - Tezsiz 
Lokasyon: İstanbul, Topkapı 


Program zorunlu ve seçmeli beşer 
dersten oluşmaktadır. Öğrenciler 
Sağlık, Finans, Pazarlama, Strateji, 
Yönetim ve Organizasyon dahil 
olmak üzere kendi alanlarına 
giren konular arasında seçim 
yapma şansına sahiptir. Program 
4 yarıyıldan oluşmaktadır. 

2 yıllık ders programı sürecinde 
öğrencilerin 120 AKTS almaları 
gerekmektedir. Dersleri başarıyla 
tamamlayanlar tez danışman 
yönetiminde birbirini izleyen 

2 yarıyıl içinde bir tez çalışması 
yapmak, elde ettiği sonuçları tez 


yazım esaslarına uygun olarak 
yazmaktan yükümlüdür. Ders 
ücretleri AKTS başına hesaplanır. 
Tez dışındaki AKTS başı ücret 
400 TL, tez ücreti ise8 bin TL'dir. 
Tezli Yüksek Lisans Programı'nın 
toplam ücreti 32 bin TL'dir. — 


-İZMİR EKONOMİ ÜNİVERSİTESİ 


| İZMİR EKONOMİ ÜNİVERSİTESİ 


EE Mİ | 


VEN Eİ 


pm PA irn | ml 


im Di 


Eğitim dili: Program öğrencilerine kariyerlerinin başlangıcında 
İngilizce temel oluşturabilecekleri işletmecilik temelini ve bakış 
ve Türkçe açısını kazandırmaktadır. Programdan mezun olabilmek 


Mezuniyet: 
Tezsiz 
Lokasyon: 
İzmir, 
Balçova 


için 30 yerel kredilik derse ek olarak bir de dönem 

projesi alınmalıdır. Dersler 15'er haftalık iki dönemlik bir 
programdır ve bir akademik yılda tamamlanabilmektedir. 
Program farklı disiplinlerden gelen, iş hayatında belirli 


bir düzeyde tecrübeye ulaşmış yönetici ve yönetici 
adaylarını bir üst düzeye taşımayı hedeflemektedir. 
Programda öğrenciler vaka analizleri, konu anlatımları, 
gerçek hayat projeleri, seminer ve takım çalışmaları ile 


karşılaşmaktadır. Öğrenciler iş hayatında belli bir düzeyde 


tecrübeye ulaşmış yönetici ve yönetici adaylarından 
oluşmaktadır. Programın toplam ücreti 27 bin TL'dir. — 


NE 
ÜNİVERSİTESİ 


Eğitim dili: İngilizce Mezuniyet: Tezsiz 
Lokasyon: İstanbul, Sarıyer 


İş ve yönetim teorisinin temel 
prensipleri olan ekonomi, muhasebe, 
iş stratejisi, karar verme bilimi, finans, 
pazarlama, operasyon yönetimi ve 
uluslararası işletme konuları üzerine 
yoğunlaşan program 13 ay sürmektedir. 
Cumartesi ve kısıtlı sayıda cuma 
günlerinde de devam eden program 
için asgari 7 yıl iş tecrübesi olan 
orta düzey yöneticilerin başvurusu 
beklenmektedir. Akredite bir kurumdan 
lisans derecesi, İngilizce'de yeterlilik 
programa kabul için gereklidir. 
Yıllık ücret 79 bin TL'dir. Bölümün 
Yale İşletme Okulu ile işbirliği de 
bulunmaktadır. - 
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ÖZYEĞİN ÜNİVERSİTESİ 


Başvuru yapan adaylardan not döküm belgesi, referans 


İngilizce mektubu, özgeçmiş, kendileri tarafından yazılmış bir 
makale beklenmektedir. Mülakattan sonra gerekirse 
Tezsiz TOEFL ya da başka bir İngilizce yeterlik sınavı sonucu 
istenebilir. Yönetimi tarafından her sene kredi başına bir 
a ücret tespit edilmektedir. Buna göre programın güncel 


ücreti 53 bin 400 TL'dir. Gerekli şartları yerine getirerek 
programa kabul edilen adaylar, öğrenim ücretlerini 
karşılamak için düşük faizli banka kredisi imkanından 
yararlanabilirler. 8 ila 10 yılı aşkın iş deneyimine sahip 
katılımcıları ile mükemmel bir ağ kurma ortamı yaratır. 


ORTA DOĞU / 
TEKNİK pe 


ÜNİVERSİTESİ > EZ ii 
İngilizce Tezli - a | | İ Ni | 


Tezsiz Ankara B 


Öğrenimin İngilizce olduğu program 
çeşitli sektörlerdeki orta ve üst kademe 
yöneticileri bir araya getirmektedir. 
Öğrenciler işletme sistemleri ve 
metodolojileri konularında eğitim 
görmektedir. Öğrenci adaylarından 
TOEFL ve ALES sonuçları istenmektedir. 

Mezun olabilmek için en az 3.00 i 
ortalamaya ihtiyaç duyulmaktadır. İ ie, — İ j İm el 
Dersler hafta içi iki gün 18:30-21:30 

saatleri arasında, Cumartesi günleri ise 
9:30-13:30 saatlerinde yapılmaktadır. 
Program ücreti 27 bin TL'dir. 


SABANCI ÜNİVERSİTESİ ngilizce Tezsiz 


İstanbul, Çekmeköy 


12 aylık yarı zamanlı programa 
tercihen yönetim pozisyonları olmak 
üzere en az 6 yıllık iş deneyimine 
sahip adaylar kabul edilmektedir. 
Küresel rekabet ortamında Türk ve 
dünya şirketlerine liderlik edebilecek 
analitik, yönetsel beceriler ve 

küresel vizyona sahip yöneticiler 
yetiştirmeyi amaçlamaktadır. 
Profesyoneller için MBA programı 

ise en az iki yıllık iş deneyimine 
sahip kişilerin başvurularını kabul 
etmektedir. Programların sonunda, 
dersler bittikten sonra, öğrencilerden 
öğrendiklerini aktardıkları bir projeyi 
tamamlamaları beklenmektedir. 
Executive MBA programının ücreti 75 
bin 900 TL olarak belirlenmiştir. 
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HAREKETİN RU 
SAKIZ ADASP 


“Drive Together' -otomobil ve sürücünün birlikteliği 
ve KODO- Hareketin Ruhunu yansıtan tasarım 
dendiğinde aklımıza gelen marka Mazda, bizlere 
Sakız Adası'nda yeni lüks SUV'leri CX-5'i ve efsane 
yeni CX-5 RF'yi test ettirdi. 


Haber Tunç Altınbaş 


tuncaltinbasOturkishtimedergi.com 


BU bildiğiniz basın lansmanlarından 
değil, hakkında derin düşünülmüş, 
Mazda'nın yenilikçi teknolojilerini 
geleneksel Yunan kültürünün 

yavaş yaşam felsefesi içerisinde 
deneyimlendiğim iz bırakan bir geziydi. 
Mazda sektörde her yıl böyle muhteşem 
birlansman bombası patlatır. Bu sene ise 
iki tane bombayı birden Ege'nin en güzel 
adalarından birinde Sakız Adası'nda 
Türk basın mensuplarıyla birlikte 
patlattı. İçinde bir hikaye barındıran 
lansman gezilerine bayılıyorum. 
Öylesine yapılmamış işler, hakkında 
konuşturan işler, hakkında seve seve 
yazmak istediğimiz işler sektörde 
kaliteyi artırıyor. Sakız Adası Çeşme'nin 
tam karşısı. Feribotla 40-45 dakikada 
adadasınız. Ada bir tarafı oldukça kurak 
bir tarafı da oldukça yeşil bir bitki 
örtüsüne sahip ve arılarının çokluğuyla 
meşhur, bir de ağaçlardan damlayan 
sakızlarıyla. Mazda bizleri önce İzmir'e 
uçurdu, sonra İzmir'den yeni CX-5 ve 
MX-5 RFlere atlayıp Çeşme'ye kadar 
kullandık. Çeşme'den de feribotlarla 
adaya geçtik. Adada bizi bekleyen 
araçlarımıza binip tekrar yola çıktık. 


Efsane Mazda MX-5! 

Mazda MX-5, üretim hayatı boyunca 

I milyondan fazla satılarak, kendi 
alanında bir rekora imza attı. Otomotiv 
dünyasının ikonik modelleri arasında 
yerini alan MX-5'in başarısını bir adım 
ileri taşımak isteyen Mazda mühendisleri, 


MX-5 RF'i yarattı. “Retractable Fastback” 
yani Mazda MX-5 RE, yumuşak tavan 
konseptine tereddütlü yaklaşan 
tüketicileri hedefliyor. Türkiye'de 1.5 (131 
Hp) ve 2.0 litrelik SKY-G (160 Hp) olmak 
üzere iki farklı motor seçeneği ile satışa 
sunuluyor. “Roadster' keyif makinesi 
dendiğinde ilk akla gelen otomobillerden 
biri o. Onu şimdiye kadar “coupe cabriolet” 
ve açılır bez tavanıyla kullandık ve 

çok sevdik. Ta ki Almanya'nın RTL 
kanalındaki Grip programında son çıkan 
RF versiyonunu görene kadar. Aman 
Allah'ım bu ne kadar şık gözüken bir üstü 
açılabilen otomobil. Sert tasarım harikası 
tavanı onu sanki yeni bir araçtaymışız 
gibi gösteriyor. Bez tavanlı MX-5 ile aynı 
özelliklere sahip sadece tavanı çok şık 
bir roadsterdayız. Peki RF'i ne kadar fark 
vererek satın alabiliyor dediğimizde, artı 
20 bin lira verip 140 bin liraya bu harika 
gözüken ve ciddi anlamda dokunduğunuz 
her milimetre gazı hissettiğiniz bu spor 
ziyafeti satın alabilirsiniz. 


Olgun yeni Mazda CX-5 
İzmir-Çeşme-Sakız Adası üçgeninde 
gerçekleştirilen basın test sürüşü ve 
lansmanı toplantısında konuşan Mazda 
Türkiye Genel Müdürü Nurkan Yurdakul, 
yeni CX-5 modelinin, Mazda bünyesinde 
bir devrim sayılan SKYACTIV 
teknolojisine sahip ilk modeli olduğunu 
vurgulayarak, modelin 120 ülkede 1.5 
milyon adetlik satışa ulaştığını söyledi. 
İlk kez 2012 yılında satışa sunulan CX-5 


MX-5'in'başarısını bir adimi 
ileri taşımak isteyen Mazda 
mühendisleri, MX-5 RF'i yarattı 
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modelinin Türkiye'de 861 adet satıldığını 
belirten Nurkan Yurdakul, Mazda MX-5 
RP'nin ise 1.5 litre ve 2.0 litrelik iki farklı 
motor seçeneği ile 140 bin ila 193 bin TL 
arasında değişen fiyatlarla Avrupa ile aynı 
dönemde Türkiye'de de satışa sunulacağını 
söyledi. Yurdakul bu yıl CX-5 modelinden 
90, MX-5 RF modelinden ise 50 adet 
satmayı hedeflediklerini söyledi. 


Markanın satışlarının 

yüzde 25'iCX-5 

Mazda'nın Jinba Ittai “sürücü-araç 
bütünlüğü” anlayışının etkinliğini 
kanıtlayan ve insan merkezli tasarım 

ve mühendislik felsefesinin ürünü olan 
GX-5, dinamik tasarımı ve heyecan 
verici sürüş performansı ile değil, aynı 
zamanda şirketin yıllık satışlarının 
yaklaşık yüzde 25'ini oluşturmasıyla 

da dikkatleri üzerine çekiyor. İç ve dış 
tasarımıyla elden geçen Mazda CX-5 
artık daha sade bir görünüme kavuşmuş. 
Düşük frekanslı yol gürültüsü ile yüksek 
frekanslı rüzgar ve lastik sesinin önemli 
ölçüde azaltılmış. Tamamen yeni CX-S'in 


DÜNYANIN EN GÜZEL GÖZÜKEN OTOMOBİLİ 


Açık ara o bana göre 
dünyanın en güzel 
hatlarına sahip otomobili. 
Tamamıyla yenilenen 
Ünel İnsignia Grand Sport 
onu park ettiğim her 
yerde bakışları üzerimizde 
toplamayı başardı. 


BU BAŞLIĞI boş yere 
atmadım. Ciddi anlamda bunu 
düşünüyorum, o dünyanın 
en güzel gözüken tasarımına 
sahip bir grand sport. Eski 
Insignia'dan eser kalmayan 
bu yeni model ile yeni bir 
çok kalp çalacak, bu kesin. 
Opel bizi tasarım konusunda 
Almanların ne kadar iyi 
olabileceği konusunda yeni 
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SKYACTIV-Gövde teknolojisinde, 
önceki modellere kıyasla kaportanın 
burulma direncini yüzde 15 artmış ve 
direksiyon hareketlerine verilen tepki 
süresi de azaltılmış. Mazda'nın ilk 
SUVW'lerinden CX-5 ile tam olgunlaşmış 
bir meyve kadar güzel. Dururken 
gidiyormuş gibi gözüken muhteşem dış 
tasarımından, içeride her türlü tuşun 
ve kontrol mekanizmalarının tam da 
olması gerektikleri yerde olduğu, basit 
ama bir o kadar da elegant bir havaya 
sahip. i-ACTIV dört tekerlekten çekişe 
sahip bu lüks SUVW'ye 186 bin liradan 
başlayan fiyatla sahip olabiliyorsunuz 
ki, bu sunduğu ileri teknoloji, konfor, 
performans ve uzun dönem kullanım 
maliyetleri açısından son derece 
avantajlı bir fiyat demek. İki litre 
benzinli motorlar gelen CX-5, 160hp 
güce ve 208Nm torka sahip. Beygir 
gücü gayet yeterli olsa da tork açısından 
Mazda biraz daha yüksek bir değer 
çıkarabilirdi diye düşünüyorum. Bunu 
adadaki sürüş tecrübemde özellikle 
sollamalarda veya yokuş yukarı çıkarken 


Opel Insignia 
Grand'Sport 


Insignia ile şaşırttı. Bunu 
teste aldığım Insignia Grand 
Sport'u sokağıma park 
ettiğimde karşı komşunun 
geçerken ne güzel araba 
deyip sohbet başlatmasından 
anlamalıydım. Sonra yollarda 
dışarı baktığım her an bize 
bakan insanlarla göz göze 
gelip araba hakkında 
konuşmalarına şahit oldum. 


hızlı ivmelenmeye ihtiyacınız olduğunda 
biraz geride kadar tepkileriyle yaşadım. 
Yakıt ekonomisi daha da iyileştirilen 
CX-5 ortalama 6,6 1t/100km tüketiyor. 
6ileri otomatik şanzıman motor ile gayet 
uyumlu ve istediğiniz tepkileri hızlıca 
genel merkeze iletiyor. 


Sakız Adası ağaçları 

İkisi de çok şık gözüken bu iki modeli 
birden Yunan kültürünün yavaş yaşamı 
temsil eden damla sakızıyla meşhur 
adasında test etmenin yanı sıra, hep 
beraber gidip sakız nasıl toplanıyor 
deneyimledik. Otomobillerimizi bir 
tarlanın soluna çektik. Sakız ağaçları 
genelde zeytin ağaçları tarlalarının 
hemen yanında kurak bir toprakta 
yetişiyorlar. Adanın iklimi yetişmeleri 
ve optimum damla sakızı üretmeleri 
için çok uygun. Her bir ağaç öylesine az 
miktarda sakız veriyor ki ciddi anlamda 
ne kadar değerli bir ürün olduğunu 
anlıyorsunuz. Buna rağmen içtiğimiz 
sulardan, yediğimiz her şeyin sakız 
aromalı bir versiyonu mutlaka var. — 


Güzel bir şeyiniz varsa onu 
göstermek istersiniz, Opel'in 
son bombası yeni Insignia 

bu anlamda son dönemde 
gördüğüm en güzel otomobil. 
İç tasarımı da aynı şekilde 
tamamıyla yenilenen, çok 
daha şık, kaliteli malzemeler 
ve son teknolojiyle donatılan 
Insignia buradan datam 

not aldı. Değişebilen sürüş 
modlarından dokunmatik 
ekranlara hemen hemen her 
detayı size olduğunuzdan bir 
üst segmentte hissettiyor. 
1.61t. dizel CDTI ECOTECe 

136 HP 6ileri otomatik 
şanzımanla teste gelen Insignia 
Grand Sport bana performans 
açısından pek yeterli gelmedi. 
Tek eleştirebileceğim yönü 
açıkçası bu oldu. Fakat bu 
güzelliği 2.0 It. Turbo ECOTECe 
Direct Injection 260 beygir güç 
ve 4x4 çekiş, 8 ileri otomatik 
şanzımanla da alabiliyorsunuz. 
260HP ve bu görüntüyle uzun 
bir süre gözden kaybolmak 
isteyeceğinizi garanti ederim. — 


NUFUS 


Liderliğin 
yeni formu 


Tasarım geometrisiyle iletişimi güçlendiren Ashbury, 
bütünleşik teknoloji çözümleriyle yöneticilerin 
dinamik çalışma hayatına yeni bir boyut kazandırıyor. 


Ashbury 


Tasanm Stefan Brodbeck 


GERMAN 
DESIGN 
AWARD 
WINNER 
nurus.com 
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OTOMOTİV 


OTOMOTİVDE 
NELER OLUYOR? 


Volvo birkaç yıl içerisinde benzinli motora sahip araç üretimini 
terk edeceğini açıkladı. Fransa, 2040'dan itibaren benzinli 
araçların trafiğe çıkmasına izin vermeyecek. Bu arada paylaşım 
ekonomisinin nimetlerine alışan Y Kuşağı, kendi aracına sahip 
olmak yerine kiralamayı tercih ediyor. Otomotivde 
devrim gibi değişiklikler yaşanıyor. 


e 
Avrupa'da birçok ülke, elektrikli araçlara 
teşvik verirken benzinli araç kullanımını 
sınırlandıracağını açıkladı. 
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Haber Dr. Selçuk Tuzcuoğlu 
Bahçeşehir Üniversitesi İ.İ.S.B. Fakültesi 
Öğretim Üyesi ve Pazarlama Yüksek Lisans 
Programları Koordinatörü 


GÜN geçmiyor ki, gazetelerin 
ekonomi sayfalarında 
yadainternetteki haber 
bültenlerinde otomotiv 
sektörü ile ilgili bir habere 
rastlamayalım. Kimi zaman 
elektrik motorlu araçlar 

kimi zaman da sürücüsüz 
otomobiller haberlere konu 
oluyor. Bazen Apple ve 
Google gibi teknoloji devi 
şirketlerin sektöre olan ilgisi, 
bazen de Uber gibi kiralama 
şirketlerinin rekabeti, 
manşetlere taşınıyor. Yeni 
modeller çıkıyor, markalar 

el değiştiriyor, otomotiv 
şirketleri birleşiyor ve 
medyaya haber oluyor. Peki 
neden otomotiv sektörü 

hiç gündemden düşmüyor? 
Çünkü sektörün uzmanlarına 
göre şu sıralar otomotiv 
sektöründe Henry Ford'un 
1913 yılında otomobil 
üretiminde bant üretimini 
başlatmasından bu yana en 
büyük değişim yaşanıyor. 
Sektör bambaşka bir çehreye 
bürünüyor. Otomotiv 
sektörünün önemini anlamak 
için öncelikle sektörün 
ekonomik boyutuna bir göz 
atmakta yarar var. Otomotiv 
Sanayicileri Derneği'nin 2016 
yılı verilerine göre otomotiv 
sektörü Türk ekonomisinin 
temel direklerinden biri. 
Toplam imalat sanayi üretimi 
içinde otomotiv sanayinin 
payı yüzde 8'e, GSMH 
içerisindeki payı yüzde 3'e, 
vergi gelirleri içerisindeki 
payı yüzde 5,5'e, sektörün 
toplam üretim kapasitesi 

de 1,99 milyon adede ulaştı. 
Türkiye'nin toplam ihracatı 
içerisinde otomotiv sanayinin 
ihracatı yüzde 17'lik payla 
birinci ve 11 senedir de 
liderliği kimseye kaptırmıyor. 
Üretilen araçların yüzde 77'si 
ihraç ediliyor. 2016 yılında 
Türk otomotiv sektörü 

13 saniyede bir 1 araç üretip, 
18 saniyede bir 1 araç ihraç 
edecek hıza ulaştı. Türkiye'nin 
hafif ticari araç, otobüs 

ve ticari araç üretimi, AB 
ülkeleri içerisinde 1. sırada. 
Sektör 83 Ar-Ge Merkezi ile 


diğertüm sektörlerden daha 
inovatif bir altyapıya sahip. 
Otomotiv sektörü sanayi 
istihdamının yüzde 15'ini, 
toplam istihdamın da yüzde 
5,5'ini oluşturuyor. Yani 
otomotiv Türk sanayinin 

can damarı... Peki Türk 
ekonomisi için bu kadar 
yaşamsal değer taşıyan 
otomotiv Avrupa Birliği ve 
ABD ekonomilerinde nasıl bir 
rol oynuyor? Elbette sektör 
bu ülkeler için de yaşamsal 
öneme sahip... Sektörün 
doğası gereği son yıllarda 
üretici şirketler arasında bir 
konsolidasyon yaşanıyor, 
yani küçük üreticiler büyük 
şirketler tarafından yutuluyor 
ya da piyasa dışına itiliyor. 
Büyük yatırımlar gerektiren 
otomotiv sektöründe ölçek 
ekonomisini yakalayarak 
üretim kapasitesini tek bir 
fabrikada 200 bin-400 bin 
arasına çekemeyen üreticiler 
piyasadan çekilmek zorunda 
kalıyorlar. Sektörün önemli 
bir özelliği de üretimdeki en 
önemli parçaların tedarikçiler 
tarafından üretilip üretici 
şirketlere satılması. Bazı 
otomobil üreticisi şirketler, 
parça tedarikçilerine kendi 
fabrikalarının içerisinde 
üretim yapma izni bile 
veriyorlar. Bu sebeple de 
otomotiv, ekonomide bir 
çarpan etkisi yaratıyor. 
Hareketlenirse tüm ekonomi 
canlanıyor, krize girerse 

tüm sektörler olumsuz 
etkileniyor. Sektör çelik 
üretiminden, cam üretimine, 
plastik üretiminden 
perakendeye kadar onlarca 
sektöre direkt ya da endirekt 
katkıda bulunduğu için 

tüm ülke ekonomilerinde 
tam birlokomotif 
durumunda... Bankacılık 
sektörü bile otomobil 
kredileri sebebiyle sektörden 
bağımlı. Alışveriş merkezleri 
ve perakende sektörü 
otomotivin gözünün içine 
bakıyor. Otomobil üretimi ve 
ihracatı bir ülkenin en önemli 
ekonomik göstergelerinden 
kabul ediliyor. 


74-75 


Otomotivin yeni devleri 
Sektör bu kadar önemli 
olunca ve iletişim ve 
bilgisayar teknolojilerindeki 
gelişmelerin hemen hepsi 
bu sektöre de adapte 
edilince gelişmeler de 
basının gündeminden 
düşmüyor. Hatta bugüne 
kadar elektronik ve bilişim 
sektöründe faaliyet gösteren 
Google ve Apple gibi 
şirketler de sektöre girmeye 
hazırlanıyorlar. Google'ın 
uzun zamandır yatırım 
yaptığı ve WAYMO adını 
verdiği otomotiv grubu bir 
yandan sürücüsüz otomobil 
çalışmalarına hız verirken, 
diğer yandan da Chrysler 
markası ile birlikte mevcut 
otomobillere bu teknolojiyi 
uyguluyor. Apple ise şimdilik 
ismi “iCar” olan sürücüsüz 
araçları için California 
Eyaleti'nin yetkililerinden 
deneme sürüşü izni aldı 

ve çalışmalarına hız verdi. 
Steve Jobs'un ölümünden 
bu yana elektronik ürünler 
piyasasında iPod, iPhone, 
iPad gibi ses getiren ürünlere 
imza atamayan Apple için 
otomotiv sektörü yeni bir 


OTOMOTİV 


9 


FÜTÜRİSTLER 
OTOMOBİLİN BUGÜN 
ÖZEL YATLAR VE 
UÇAKLARDA OLDUĞU 


GİBİ SADECE ÇOK 
PARASI OLANLARIN 


SATIN ALDIĞI, META 
HALİNE GELECEĞİNİ 
ÖNGÖRÜYOR 


- 
Volvo birkaç yıl içerisinde 
benzinli motora sahip araç 
üretmeyeceğini açıkladı. 


fırsat anlamı taşıyor. 

Apple ve Google otomotiv 
sektörüne el attığından beri 
otomobil üretimi en üst 
düzey iletişim ve yazılım 
teknolojilerinin uygulandığı 
sektörlerden biri haline geldi. 
Geçmişin mekanik ağırlıklı 
araçları yerlerini dijital 

ve elektronik tasarımlara 
bıraktılar. Bu ileri teknolojiler 
de tabii otomobillerde yazılım 
yadanarin elektronik 
bileşenlerden dolayı hatalı 
üretimleri ve geri çağırmaları 
da beraberinde getirdi. 
Amerikalı ve Avrupalı 
üreticilerin yanı sıra 
titizlikleri ile bilinen Japon 
markaları bile on binlerce, 
aracı yazılım hatalarını yol 
açtığı kazalar ve arızalar 
sebebiyle geri çağırdı. 
Günümüzün otomobillerine 
“connected car” (ağla 
bağlantılı) ya da “intelligent 
car” (akıllı otomobil) ismi 
veriliyor. Çünkü son yıllarda 
üretilen araçlar hem birbirleri 
ile iletişim kurup trafik 

ve yol durumu hakkında 
bilgi alışverişi yapıyorlar 

hem de internete bağlanıp, 
Nesnelerin Interneti (1oT) 


ve yapay zekadan (A1) da 
yararlanarak sürücülere 
çözümler sunuyorlar. 

Ayrıca araçlara yerleştirilen 
sensörlerle her türlü arıza ve 
bakım onarım bilgileri de 
üretici şirketlere aktarılıyor. 
Böylece hem güvenlik 
anlamında hem de istatistiki 
bilgi olarak büyük bir veri 
havuzu oluşuyor. Geçtiğimiz 
yıllarda peyderpey geliştirilen 
otomatik frenleme, otomatik 
park, elektronik sürüş ve gaz 
kesme, kazadan kaçınma 
sistemleri gibi teknolojiler 
birleşerek günümüzde artık 
sürücüsüz otomobiller 

hatta kamyonların üretimi 
bile mümkün hale geldi. 
Bütün büyük markalar 
Ar-Ge bölümlerinin ve 
üniversitelerin yardımıyla 
geliştirdikleri araçları 
deniyorlar. Henüz tamamen 
sürücüsüz bir aracın trafiğe 
çıkmasına izin verilmiyor 
ama içerisinde kontrol 
amaçlı birisinin oturduğu 
pek çok araç bir yarasa gibi 
dalgalar gönderip önündeki 
engelleri tanımlayarak 
ABD'deki yollarda kendi 
başlarına deneme sürüşü 
yapıyorlar. Sürücüsüz 
araçların yaygınlaşması 
ulaşım alışkanlıklarının 

ve mantığının tamamen 
değişmesine yol açacak 

gibi görünüyor. Örneğin 
gelecekte kullanacağımız 
otomobiller, şimdiki gibi 
herkesin gidilen yöne 
bakarak oturduğu araçlardan 
farklı olarak seyahat eden 

4 ya da 6 kişinin karşılıklı 
oturup birbirine baktıkları 
bir araç haline gelecek. Araç 
sürmekten kazanılan zaman 
da elektronik oyunlar gibi 
eğlenceli ve online alışveriş 
etkinliklerine ayrılabilecek. 
Araba kullanamayacak 
kadar yaşlıların ve ehliyet 
çağına gelmeyen çocukların 
da bu araçlarla yalnız 
başlarına seyahat etmeleri 
mümkün olacak. Otomotiv 
ve yazılım sektörleri 

her geçen yıl daha fazla 
miktarda entegre olurken, 
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elektronik ve yazılım 
altyapısı olmayan otomotiv 
şirketleri gittikçe daha fazla 
yazılım şirketlerine bağımlı 
hale geliyorlar. Bu arada 
otomotiv sektöründe yeni 
bir modelin ürün geliştirme 
süresi ortalama 3-5 yılken, 
elektronik sektöründe bu 
süre 6 ay - Il sene civarında 
gerçekleşiyor. Bu da otomotiv 
sektörünün gittikçe daha 
da dinamikleşmesini 
gerektiriyor. 


Tesla balon mu,lider mi? 
Elektronik otomobillerden 
söz ederken Tesla'yı anmadan 
geçmek olmaz... Efsanevi 
girişimci Elon Musk'ın 
şirketi, Nisan ayında önce, 
Ford'un, sonra da General 
Motors'un piyasa değerini 
geçerek, 53,6 milyar dolarlık 
değeri ile Amerika'nın en 
değerli otomotiv şirketi 
haline geldi. 2016 yılında 
sadece 76 bin adet otomobil 
teslim eden 13 senelik bir 
şirketin, yine sadece 2016 
yılında 6,7 milyon araç 
satmış olan 100 yıllık Ford 
ve milyonlarca araç üretmiş 
olan GM gibi şirketlerden 
daha değerli hale gelmesi 
bazı uzmanlar tarafından 
“hisse senedi piyasalarındaki 
yeni bir balon” olarak 
yorumlanıyor. Tesla, daha 
üretime başlamadan 400 
bin civarında sipariş aldığı 
tamamen elektrikli motora 
sahip Tesla 3 modelinin 
üretimine de temmuz 
ayıiçerisinde başladı. 

Daha önceden piyasaya 
sürdüğü modeller ile henüz 
kârlılığa ulaşamayan Tesla 
şirketi bu son modeli Tesla 
3ile şeytanın bacağını 

kırıp kârlı bir sürece 
başlamayı hedefliyor. 
Otomotiv dünyasında 

son dönemlerdeki önemli 
gelişmelerden bir tanesi 

de benzinli motorlardan 
elektrikli motorlara geçiş. 
Birçok ülke benzinli 
motorların CO2 salınımını 
azaltmak için hukuki ve 
mali düzenlemeler yaparak 


sektörü regüle etmek istiyor. 
Bu sebeple de gittikçe artan 
oranda otomobil üreticisi 
elektrikli motorla çalışan 
araçların üretimine ağırlık 
veriyor. Şu anda dünyadaki 
toplam otomobil sayısı 

900 milyon civarında ve 
bunun sadece 1 milyonu 
yani neredeyse binde 

biri elektrikle çalışıyor. 

2035 yılında ise toplam 
otomobil sayısının iki katına 
çıkarken elektrikli otomobil 
sayısının 100 katına çıkacağı 
hesaplanıyor. Ama yine de 
20 sene sonra bile elektrikli 
araçların oranı sadece on 
sekizde bir yani yüzde 5,5 
civarında olacak. Volvo gibi 
otomobil şirketleri birkaç yıl 
içerisinde benzinli motora 
sahip araç üretmeyeceklerini, 
Norveç ve Almanya gibi 
ülkeler de benzinli araçların 
trafiğe çıkmasına izin 
vermeyeceğini açıkladılar. 
Bu arada sektörde önemli 
bir de paradoks yaşanıyor. 
Tüketiciler her sene 

gittikçe artan oranda daha 
güçlü motorlara sahip 
araçlara talep gösterirken, 
hükümetler de kilometre 
başına daha az yakıt sarfiyatı 
olan araçlar üretilmesini 
istiyorlar. Üreticiler aracın 
verimini artırmak için en 
azından ağırlığını azaltmaya 
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Uber, otomobil sahibi 
olmadan özel araç 
ile istediğiniz yerden 
istediğiniz yere 
gitmenizi sağlıyor. 
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kalktıklarında da (mesela 
çelik yerine alüminyum 
malzeme kullanmak gibi) 

bu sefer de tüketicilerde 
aracın güvenilirliğine karşı 
tereddütler oluşuyor. Yani 
üreticilerin işi hiç de kolay 
değil. Tabii bir de sektörü 
tehdit eden gençlerin 
otomobile olan taleplerindeki 
düşüş konusu var. Bundan 
20 yıl önce gençlerle yapılan 
anketlerde kendilerine en 
çok sahip olmak istedikleri 
markalar sorulduğunda 
listede en az birkaç tane 
otomobil markası varken 
bugün hiçbir otomobil 
markası listeye giremiyor. 
Çünkü gençler on binlerce 
dolar ya da euro verip 
otomobil sahibi olmak 
yerine kısıtlı gelirlerini; daha 
kolay elde edebilecekleri 
ürünlere ve seyahat gibi 
deneyim edinebilecekleri 
sektörlere harcamak 
istiyorlar. Fütiristler çok 
uzak olmayan bir gelecekte 
otomobilin de tıpkı bugün 
özel yatlar ve özel uçaklarda 
olduğu gibi sadece çok parası 
olanların satın aldığı, orta 
gelirlilerin ise sadece ihtiyaç 
duyunca günlük hatta saatlik 
olarak kiralayacakları bir 
meta haline geleceğini 
öngörüyorlar. Araç kiralama 
şirketi Avis şimdiden bu 
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potansiyeli görüp ABD'de 
Zipcar isimli bir şirket 

kurdu ve Türkiye'de de 
operasyonlarına başladı. 
Uber, otomobil sahibi 
olmadan kentte “özel 
aracınızla” istediğiniz yerden 
istediğiniz yere gitmenizi 
sağlıyor. Olev gibi Türk 
girişimleri de Uber'le benzeri 
hizmetleri sunuyor. 

Kısacası otomobil sektöründe 
muazzam bir değişim 
yaşanıyor. Yüzyıllık 
otomotiv şirketlerinin bile 
10-15 senelik teknoloji 
devlerine yenik düştüğü, 
Amerikalı üreticilerin ancak 
Avrupalı üreticilerle ortaklık 
yapmaları durumunda ayakta 
kalabildikleri bu rekabetçi 
ortamda yeni bir markanın 
başarılı olması ancak hem 
Tesla kadar yüksek bir 
teknoloji altyapısına sahip 
olması hem de global satış ağı 
ile mümkün. Aksi takdirde 
yatırımın geri dönmesi 
mümkün gözükmüyor. 
Dünyanın elektriksbenzinli 
hibrit araçlardan da vazgeçip 
tamamen elektronik 

araçlara yöneldiği bir 
dönemde, ülkemizde “hem 
LPG tüplü, hem mazotlu” 
araçların “hibrit araç” olarak 
algılanması tüketicinin de en 
kısa zamanda bilinçlenmesi 
gerektiğini gösteriyor... — 
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EĞİTİM 


BİLİM, SANAT VE TASARIM ÜÇLÜSÜ 
BİR ARAYA GELİYOR! 


Dr. Tolga Yazıcı başkanlığında 2009 yılında 4 ön lisans programlı bir meslek yüksekokulu ile 
eğitim yolculuğuna başlayan İstanbul Ayvansaray Üniversitesi, bugün geldiği noktada 50'ye yakın 
ön lisans ve 3 lisans bölümü ile durmadan gelişmeye devam ediyor. 


BİLİM, sanat ve tasarımı aynı potada 
eriten bir öğretim anlayışıyla İstanbul 
Ayvansaray Üniversitesi, bu yıl Grafik 
Tasarım, Gastronomi ve Mutfak 
Sanatları, İç Mimarlık ve Çevre Tasarımı 
bölümlerinde eğitim vermeye başlıyor. 
İç Mimarlık ve Çevre Tasarımı Bölümü 
öğrencilerinin en büyük avantajlarından 
birisi, Balat'ta tarih ile iç içe cumbalı 

bir binada tasarım eğitim almaları. 
Uluslararası hedeflerin yanı sıra, 
Anadolu kültürünü de unutturmadan 
eğitim verecek olan bölüm, 4 yıllık 
eğitim sonunda analitik düşünebilen, 
aklıyla üreten, sektörle iç içe yetişmiş 
içmimarlar mezun etmek için çalışıyor. 
Ergonomik çizim masalı sınıfları ve 

son teknolojinin kullanıldığı MAC 
laboratuvarları öğrencilere derslerinde 
büyük destek ve kolaylık sağlamak 
üzere planlandı. Mesleğinde uzman 

iç mimarlar ve uygulamanın içinde 
deneyimli mimar akademik kadrosu 

ile iç mimarlık mesleğini sevdirerek, İç 
Mimarlık ve Çevre Tasarımı bölümünden 


mezun olacak öğrencilerin; mekanların 
yaşam kalitesini yükseltebilen, insanların 
estetik ve konfor algısını üst düzeye 
taşıyan iç mimar ve tasarımcılar olması 
hedeflenmektedir. Aynı zamanda 
Uluslararasılaşmanın önemine inanan 
İstanbul Ayvansaray Üniversitesi, 
öğrencilerin hayata hazırlandığı bu 
dönem içerisinde kendilerini geliştirme 
adına yurtdışı eğitimini desteklemektedir. 
Uluslararası eğitimi destekleyen ve her yıl 
uluslararası ofis bünyesinde çalışmalarını 
artıran üniversite bu kapsamda 

yurtdışı eğitim etkinlikleri ve fuarlarına 
katılmakta, yabancı üniversitelerle 
eğitim işbirliği alanında protokoller 
gerçekleştirmektedir. İstanbul Ayvansaray 
Üniversitesi; İstanbul'un kalbi Tarihi 
Yarımada'da, Haliç'in kıyısı Balat'taki 
samimi sokak kampüsünde günlük 
yaşamla iç içe, sektör deneyimi yüksek, 
dinamik öğretim kadrosu ile gençleri 
geleceğe hazırlayarak, gelişmiş teknolojik 
altyapısı ile uygulamalı eğitim ve öğretim 
imkanı sunmaya devam etmektedir. 


Üniversite Tarihi Yarımada'da, Haliç'in 
kıyısı olan Balat'ta yer alıyor. 


YATIRIM 


AGT'DEN YURTDIŞI 
YATIRIM ATAGI 


Mobilya bileşenleri sektöründe dünyanın önde gelen şirketlerinden biri olarak 
faaliyet gösteren AGT, yurtdışı pazarındaki faaliyetlerine ilişkin ataklarına 
devam ediyor. Türkiye'deki sektör ihracat liderliğinin yanı sıra, yurtdışında 
da global marka çalışmalarına devam eden AGT, bu kapsamda İran'ın Kazvin 

şehrinde yeni bir üretim tesisi yatırımı gerçekleştiriyor. 


ULUSAL ve uluslararası alanda mobilya, 
dekorasyon ve inşaat sektörlerinde; MDF, 
MDF-Lam, Panel, Profil ve Parke üreten 
AGT, ülkemizdeki ödüllü yatırımlarını 
İran'da yaptığı yatırım ile taçlandırıyor. 
60'tan fazla ülkedeki varlığı ile marka, 
Kanada'dan Pakistan'a, Yeni Zelanda'dan 
Sri Lanka'ya kadar geniş coğrafyada 
faaliyetlerine devam ediyor. Yerli 
üretiminin yanı sıra, yurtdışındaki aktif 
pazarlama çalışmalarını da yürüten AGT, 
geçtiğimiz yıl elde ettiği 700 milyon 
TLnin üzerindeki cirosunun yüzde 40'tan 
fazlasını ihracattan elde ederek global 
marka vizyonuna ulaşma konusunda 
emin adımlarla ilerliyor. Uzun yıllardır 
varlığını sürdürdüğü İran pazarında, 
2016 yılında açtığı Tahran showroomu ile 
öncü çıkış yapan AGT, bu kez Tahran'a 
150 kilometre uz mesafedeki Kazvin 
şehrinin, Caspian Sanayi Bölgesinde 

12 dönümlük arazide gerçekleştirdiği 
tesis yatırımı ile üretim faaliyetlerine 
başlayacağını duyurdu. AGT Genel 


Müdürü Şirzat Subaşı, Kazvin Ekonomik 
İlişkilerden Sorumlu Grup Başkanı Dr. 
Manouchehr Habibi ve Kazvin Yabancı 
Yatırımcı Daire Başkanı Dr. Mohammed 
Ali Ghasemi arasında imzalanan 
anlaşma ile Caspian Sanayi Bölgesi'nde 
yapılacak yatırım kapsamında, ilk 
etapta panel ürünleri üretimi, sonraki 
dönemlerde ise MDF-LAM, Profil 

ve Parke üretimi gerçekleştirilecek. 
Kazvin Bölgesi'nde 2017 yılı içinde 
yapılan en büyük ikinci yabancı 

yatırım olacak üretim tesisinin ise bir 
yıl içinde tamamlanması hedefleniyor. 
AGT Genel Müdürü Şirzat Subaşı 

İran'da imzalanan anlaşmaya ilgili, 
“AGT olarak uzun yıllardır varlığımızı 
sürdürdüğümüz İran'da, 2016 yılında 
Tahran'daki showroom'umumuzun 
açılışını gerçekleştirdik. Bugün ise İran 
pazarına yönelik yaptığımız araştırmalar 
sonucunda lojistiği, enerjisi ve Tahran'a 
olan konumu bakımından avantajlarıyla 
ön plana çıkan Kazvin Bölgesi'ne yatırım 


AGT Genel Müdürü 
- Şirzat Subaşı İran'da. 


yapıyoruz. İlk etapta yatırımımızla panel, 
sonraki süreçte ise MDF-LAM, profil 

ve parke üretimi gerçekleştireceğiz. 

Bir yıl içerinde bitirmeyi planladığımız 
tesisimizin, Kazvin Bölgesi'nde 2017 yılı 
içinde yapılan en büyük ikinci yabancı 
yatırım olmasından gurur duyuyoruz. 
Önümüzdeki dönemde de global 
pazardaki faaliyetlerimiz hızla devam 
edecek. Bu yatırımla sadece İran pazarı 
değil, çevre ülkelere ihracat da AGT'nin 
önemli hedefi olacak.” diye konuştu. 


33 yıllık yolculuk 

1984 yılında Antalya'da çalışmalarına 
başlayan AGT (Ağaç Sanayinde 

Gelişmiş Teknoloji), bugün mobilya 
bileşenleri sektöründe dünyanın 

önde gelen şirketlerinden biri olarak 
faaliyet göstermekte. AGT, Antalya 
Organize Sanayi Bölgesi'nde toplam 

400 bin metrekare alana kurulu 

üretim tesislerinde; MDF, MDF-LAM, 
Panel, Profil üretimi ile mobilya ve 
dekorasyon sektörlerine, parke, duvar 
paneli ve süpürgelik üretimi ile de inşaat 
sektörüne hizmet vermekte. Türkiye'nin 
500 Büyük Sanayi Kuruluşu arasında 
yer alan AGT, 2016'da gerçekleştirdiği 
700 milyon TL'yi aşkın ciro, yüzde 40'lık 
ihracat ve yaklaşık bin kişilik istihdamı 
ile Türkiye'de bir yaşam alanının 
ihtiyacı olan tüm ahşap malzemeyi tek 
başına üretebiliyor. AGT, başta Doğu 
Avrupa, Balkanlar, İran, Orta Doğu ve 
Rusya olmak üzere 60'tan fazla ülkeye 
ihracat gerçekleştiriyor. 
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MOBİLYA 


“YARIN İÇİN TASARLIYOR, 
BUGÜN ÜRETİYORUZ” 


Nurus Yönetim Kurulu Üyesi ve Baş Tasarımcısı Renan Gökyay: Üretimimizin yüzde 30 ila 

40'lık kısmını ihraç ediyoruz. Alman Tasarım Konseyi'ne Türkiye'den davet edilen ilk ve tek 

markayız. Dünyanın kültür başkentlerinden St. Petersburg havaalanının terminal koltuklarını 
yaptık. Dünyada bu alanda faaliyet gösteren 10 firmadan biriyiz. 


NURUS Yönetim Kurulu Üyesi ve Baş 


Tasarımcısı Renan Gökyay, markanın , o Gökyay, 
öyküsünü ve yeni hedeflerini izin 
kd yüzde 30 ila 
Turkishtime'a anlattı... 304.) 40'lik kısmını 


ihraç ediyoruz. 
Ana pazarımız 
olarak Türkiye'yi 


Nurus'un öyküsünü sizden kısaca 
dinleyebilir miyiz? Vi ise ilk sırada 
Nurus kalifiye işçilik, teknoloji e . tutuyoruz” diyor. 
entegrasyonu ve tasarımı buluşturan, » 
bunu yaparken de insanların beklenti ve 
ihtiyaçlarını öngörerek ortaya koyduğu 
çözümlerle duygusal zekaya hitap eden 
bir marka. Kalifiye işçilik yani zanaat 
temelimiz 1927 yılında, dedemiz 
Nurettin Usta'nın Ankara Altındağ'da 
kurduğu marangoz atölyesinde atıldı. 
Yıllar içinde bu ustalıkla tanımladığımız 
alanı, teknolojik altyapı ve tasarım ile 
zenginleştirdik. Ev mobilyaları ile 
başlayan öykümüz, önce çalışma alanı 
mobilyaları tasarım ve üretimi, ardından 
da eğitimden sivil havacılığa kadar pek 
çok alanda sektörel çözüm ortağı olarak 
gösterdiğimiz faaliyetlerle devam ediyor. 
Bugün şirket yönetiminde kardeşim 
Güran ile ben, yani ailenin 3'üncü kuşak 
temsilcileri bulunuyor. 


Sektörel çözüm ortağı dediniz... 

Evet, bizim işimiz çalışma alanları üzerine 
kurgu yapmak. Ofis, otel, restoran, kafe, 
sosyal salonlar, eğitim, ulaşım aracı, sağlık 
ve terminal çözümleri için yılda yaklaşık 
120iile 150 bin kişilik mobilya üretiyoruz. 
500'ü aşkın çalışanımız ile 50'den fazla 
ülkeye ihracat yapan bir markayız. 


Hangi ülkelere ihracat yapıyorsunuz? 
İhracatımızın büyük bölümünü Belçika, 
Almanya, Suudi Arabistan ve Kuveyt'e 
yapıyoruz. Üretimimizin yüzde 30 ila 40'lik 
kısmını ihraç ediyoruz. Ana pazarımız 
olarak Türkiye'yi ise ilk sırada tutuyoruz. 


Üretim merkeziniz nerede? 
Ankara Sincan Organize Sanayi Bölgesi'nde 
ve Almanya'da toplam büyüklüğü 45 bin 


2017 Eylül Turkishtime 


metrekare olan 2 tesisimiz var. Türkiye'de 
11 kentin yanı sıra Almanya ve Dubai'de 
mağazalarımız bulunuyor. 


Faaliyet gösterdiğiniz alanlar 
birbirinden çok farklı. Üretim birimleri 
tek merkezde mi toplanıyor? 

Yakın zamanda sivil havacılık 
teknolojilerini bünyemizden ayıracağız. 
O şirketimizin merkezini, dünya terminal 
işinin mimari merkezi olan İngiltere'ye 
taşıyacağız. Çalışma koltuklarımızın ana 
platform mekanizmalarını Almanya'da 
Nürnberg'de üretiyoruz. Konferans 

ve gösteri merkezleri, performans 
sanatları mobilyaları alanı, sektör olarak 
ayrışmaya ve biçimlenmeye başladı. 


Peki terminal koltuğu ile ofis mobilyası 
üretmenin kriterleri aynı mı? 
Havaalanı mobilyaları 10-15 senede bir 
değiştirilmeye programlanmış ürünler. 
Sabiha Gökçen'den yılda yaklaşık 25 
milyon yolcu geçiyor. Bu pazarda rekabet 
edebilmeniz için en iyilerden olmanız 
gerek. Dünyanın kültür başkentlerinden 
St. Petersburg havaalanının terminal 
koltuklarını yaptık. Makedonya, 
Türkmenbaşı, Adnan Menderes, 
Milas-Bodrum Havaalanı'nın bekleme 
salonlarında Nurus imzası var. Dünyada 
bu alanda faaliyet gösteren 10 firmadan 
biriyiz. Dünyanın en iyi üreticilerinden biri 
haline gelmemizin temelinde ise üretim 
ve tasarım standartlarımız yer alıyor. 


Nasıl standartlar? 

Bizim tüm ürünlerimizde yaklaşık 20 
yıldır kullandığımız sünger poliüretan, 
yani alev geciktirici standarttadır. 
Kullandığımız kumaşlar, üzerine 
kimyasal enjekte edilmeyen doğal 
yapıdaki kumaşlardır. Ahşap kaplamalı 
ürünlerde çevreye duyarlı, belgeli 
ağaçlarla çalışıyoruz. Sertifikası olmayan, 
çevreye duyarlılığımızı etkileyecek 
malzemeyi almıyoruz. Ürünlerimizde 
uluslararası test sertifikaları var. Bu 
sayede hem insan sağlığı korunur hem 
de ürün dayanıklılığı sağlanır. Tüm 
tesislerimizde mikrobiyolojik arıtma 
var, atık miktarımız çok düşük. Bütün 
bunlar, bizim insana verdiğimiz değer 
ve işimize duyduğumuz saygının 
gereğidir. Bu da Nurus'u uluslararası 
tasarım ekosisteminde kabul gören sayılı 
markalardan biri yapıyor... Bu vizyon 
ile endüstriyel tasarımda Türkiye'yi 

IF Product Design Awards, Design 
Management Europe, Good Design 
Awards ve Red Dot Design Awards 


gibi dünyanın en itibarlı ödülleri ile 
tanıştırma onurunu yaşadık. Alman 
Tasarım Konseyi'ne Türkiye'den davet 
edilen ilk ve tek markayız. Konseyin 

jüri üyesi olarak Seçici Kurulu'nda da 

yer alıyoruz. Fraunhofer TAO Enstitüsü 
öncülüğünde yürütülen Office 21 
araştırma projesinin, 24 uluslararası 
paydaşından biriyiz. Dünyanın farklı 
ülkelerinde, farklı zamanlarda bir 
markanın ofisine ziyaret gerçekleştiriyor, 
iş kültüründeki değişimin mekan 
tasarımlarına yansımasını değerlendirme 
fırsatı buluyoruz. Bu karşılıklı bilgi 
alışverişi bizim için çok değerli. 


Yakın zamanda İstanbul'daki 
merkezinizi yenilediniz, Ankara'da 
merkezi hayata geçirdiniz. 

Evet, marka olarak Ankara'ya yatırım 
yapmaya devam ediyoruz. 6 milyon 
liralık yatırımla Söğütözü'nde bizim 
“amiral gemimiz” olarak tanımladığımız 
mağazamızı faaliyete geçirdik. Yine 

3 milyon lira yatırım yaparak İstanbul 
Levent'teki mağazamızı Nurus Levent 
Deneyim Merkezi'ne dönüştürdük. 
İnsan sağlığını önemseyen, son 
teknolojik yeniliklere göre donatılmış, 
her genişlikteki çalışma ve yaşam 
alanlarına uygulanabilme özelliği 
taşıyan tasarımlarımızın görülüp 
deneyebilecekleri bir merkez oldu burası. 


Nasıl bir deneyimden söz ediyoruz? 
İnsanların hayatını kolaylaştıracak, 
teknolojiyle entegre enstrümanlardan 
bahsediyoruz. Tasarım öğelerinin birlikte 


—.— 
Nurus Ankara 
ve Almanya'da 
üretim yapıyor. 
e mili 
kullanılması ile mekanın nasıl yeniden 
kurgulanabileceğinden... Şehirli insanın 
yaşantısındaki kültürel dönüşüme 
paralel olarak profesyonel ofis yapılarının, 
iş yapılarının dönüşümüne tanıklık 
ettiğimiz bir çağdayız. Bir cep telefonu 
aldığınızda, onu farklı uygulamalar 
yükleyerek kendinize göre yeniden 
programlıyorsunuz. Burada da öyle, bir 
mekanın binlerce farklı kullanım kurgusu 
vardır, farklı kullanım senaryoları vardır. 
Mobilitenin, teknolojinin yardımıyla, 
mekanı dönüştürmekten söz ediyoruz. 


Sizin Ankara'daki üretim tesisinizin 
ön cephesi cam, yani içerisi rahatlıkla 
görülüyor. Tasarım alanında faaliyet 
gösteren bir marka için bu fazla 
cesurca değil mi? 

Bu cam panelin felsefesinde hem verimli 
çalışma hem güneş enerjisinden 
faydalanma hem de şeffaflık mantığı 
yer alıyor. Kimse bizim gelecek için 
yaptığımızı, şirket aklımızı kopyalayamaz. 
Sadece bugün geldiğimiz durumu 
kopyalayabilir. Biz durmadığımız için, 
bulunduğumuz duruma erişmek isteyen 
bir yapının da bizi geçmesi mümkün değil. 


Yeni yatırım hedeflerinizden 
bahseder misiniz? 

Orta Doğu'ya ve Afrika'ya Dubai'den; 
Avrupa'ya ise Almanya'dan uzanıyoruz. 
Bu yıl İngiltere, gelecek yıl da Amerika 
Birleşik Devletleri hedef pazarımız. 
Hindistan ve Çin pazarında ilerleme 
kaydettik. Uçak koltuğu alanında da 
çalışmalarımız devam ediyor. — 
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İSTANBUL'UN EN BÜYÜK 
KONFERANS OTELİ 


İstanbul'un en büyüğü olan Hilton İstanbul Bomonti, toplam 12 bin 
metrekare etkinlik alanıyla konferans oteli olarak inşa edildi. Büyük 
konferans ve etkinlikler için benzersiz bir seçenekler sunan otel 
İstanbul'un en büyük kolonsuz balo salonuna da ev sahipliği yapıyor. 


İŞ toplantılarının yeni merkezlerinden 
Hilton İstanbul Bomonti'yi İş Geliştirme 
Direktörü Esra Altınörs anlattı... 


Kaç çeşit ve kaç adet toplantı 
salonunuz var? Bu odaların diğer 
otellerden ayrılan özellikleri nelerdir? 
4 ayrı toplantı katına yayılmış farklı 
büyüklüklerde toplam 30 adet toplantı 
salonumuz bulunuyor. Toplantı katları 
arasında yürüyen merdivenler, Vi 
toplantı katları arasında, 3'ü Executive 
katlar ve toplantı katları arasında 
hizmet veren toplam 12 asansör ile 
misafirlerimiz toplantı salonlarına 
kolaylıkla ulaşabiliyor. 700 araç 
kapasiteli otoparkımız araç ile seyahat 
eden misafirlerimize konfor sunuyor. 
Kapasiteleri 14 kişiden 200 kişiye 
değişen ve en son teknik ekipmanlarla 
donatılmış toplantı salonlarımızın 
tümü kolonsuz ve geniş pencerelerden 
gün ışığı alıyor. Salonlarımız yüksek 
tavanlı olması özelliğiyle oldukça ferah 
bir atmosfer sunuyor. Özellikle 34'üncü 
katımızda bulunan Summit Suite ve 
Summit Boardroom'un misafirlerimize 
enfes bir İstanbul ve Boğaz manzarası 
sunduğunu ve toplantıların burada 
oldukça verimli geçtiğini söyleyebilirim. 


Kaç çeşit ve kaç adet konferans 
salonunuz var? Bu salonların diğer 
otellerden ayrılan özellikleri neler? 
Hilton İstanbul Bomonti olarak, 12.000 
metrekarelik dev bir konferans ve 
etkinlik alanı ile hizmet veriyoruz. 
Tiyatro düzeninde 3000 kişiyi rahatlıkla 
ağırlayabildiğimiz Grand Balo Salonu'muz 
dört ayrı salona bölünebiliyor ve 9,5 metre 
tavan yüksekliğine sahip. Lobiden ayrı 


İş Geliştirme Direktörü Esra Altınörs, 
“Toplantı organizasyonlarındaki başarımızı 
bu yıl içinde kazandığımız 2016 Ace Of Mice 
“Marmara Bölgesi En İyi Toplantı Oteli” 
ödülü ile de tescil etmiş olduk” dedi. 


bir girişinin olması ile de organizasyon 
davetlilerinin kolaylıkla balo salonuna 
ulaşmasına imkan veriyor. Salona ait 
geniş fuaye alanımız da konferans 
molalarında rahatlamak ve kokteyl 
için ideal bir alan. Grand Balo 
Salonumunuzun kendine ait mutfağından 
yemeklerimiz hızlı ve sıcak bir şekilde 
servis edilebiliyor. Ayrıca kendine ait 
yükleme alanında iki tırın aynı anda 
konuşlanabilmesi hazırlık aşamasında 
misafirlerimize kolaylık sunuyor. Yine 
1000 kişi kapasiteli ve ayrı bir terasa 
sahip olan Crystal Balo Salonu'muz 
yerden tavana uzanan camlardan 
organizasyon boyunca gün ışığından 
en iyi şekilde yararlanmamızı sağlıyor. 
Geniş fuaye alanı kahve molaları ve 
kokteyller için yine güzel bir alternatif 
sunuyor. Crystal Balo Salonu'nun kendi 
mutfağında hazırlanan yiyecekler 
misafirlerimize sıcak ve en hızlı şekilde 
servis yapmamızı sağlıyor. 


Sizi, MICE dünyasına da hizmet 
veren diğer otellerden farklı kılan 
özellikler nelerdir? 

İstanbul'un en büyüğü olan otelimiz 
85'i süit 829 misafir odası, 30'dan 

fazla toplantı odası ve 2 balo salonu 

ile konferans oteli olarak inşa edildi. 

3 bin kişiye kadar konferans olanağı 
sağlıyoruz. Zengin ziyafet menülerimiz 
ve kahve molası ikramlarımız ödüllü 
Executive Chef'imiz Yannis Manikis 
tarafından yönetiliyor. Misafirlerimiz 
2017 World Luxury Spa Awards 
tarafından iki ödül kazanan spa 
merkezimizde dinlenebilirler. Toplantı 
organizasyonlarındaki başarımızı bu yıl 
içinde kazandığımız 2016 Ace Of Mice 
“Marmara Bölgesi En İyi Toplantı Oteli” 
ödülü ile de tescil etmiş olduk. 
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2017 Eylül Turkishtime 


İstanbul 
Ayvansaray 
Üniversitesi 

Mütevelli Heyet 
Başkanı Dr. 
Tolga Yazıcı 


İSTANBUL AYVANSARAY. 
ÜNİVERSİTESİ HAYATIN İÇİNDE, 
GELECEĞİN PEŞİNDE 


Ayvansaray Üniversitesi bir kampüs üniversitesi değil şehir 

içi üniversitesi. Bunun öğrencilerine kattığı çok büyük artıları 
var. Universite Iç Mimarlık ve Çevre Tasarımı, Gastronomi ve 
Mutfak Sanatları ve Grafik Tasarımı bölümlerinde çok iddialı. 


İSTA NB UL Ayvansaray 


Üniversitesi ve Plato Meslek 
Yüksekokulu Mütevelli Heyet 
başkanı Dr. Tolga Yazıcı, 
üniversitenin hedeflerini 
Turkishtime'a anlattı. 


Ayvansaray Üniversitesi, 
öğrencilere neler 
vadediyor? Üniversiteyi 
diğerlerinden ayıran 
özellikler nelerdir? 
Sloganımız; “Hayatın İçinde, 
Geleceğin Peşinde.” Biz 
öğrencilerimize uzman 
akademik kadromuzla 
verdiğimiz eğitim ve öğretim 
dışında onları okurken aynı 


zamanda hayata hazırlıyoruz. 
Tüm öğrencilerimize lisans ve 
önlisans eğitimleri boyunca 
teorik bilginin yanında 
öğrendiklerini uygulama 
imkanı ve iş fırsatları 
sunuyoruz. Dünyanın birçok 
bölgesinde kongre, konferans 
ve seminerlerde “İstihdam için 
eğitim” konusunda sunumlar 
gerçekleştirmekteyim. İstanbul 
Ayvansaray Üniversitesi ile 
akademi ve bilim dünyasının 
yeni merkezi haline 
geleceğimize inanıyorum. 

En büyük hedefim; eğitimin 
her alanında öğrencilere 
ulaşmak, onlara dokunmak. 


Üniversitenizin kuruluşu 
ve tarihçesi hakkında bilgi 
verebilir misiniz? 
İstanbul'un kalbi Tarihi 
Yarımada'da, Haliç'in kıyısı 
Balat'taki samimi sokak 
kampüsü olarak konumlanan 
üniversitemiz, adını 
bulunduğu tarihi semtten 
almaktadır. 2016 yılında 
kurulan İstanbul Ayvansaray 
Üniversitesi, bilim, sanat ve 
tasarım üçlüsünü bir arada 
yeniden yorumlayarak 
inovasyon ve sürekli gelişimi 
hedefleyen, dönüşüm ve 
ilerlemeyi hızlandıracak öncü 
teknolojileri hayata geçirmeye 


odaklanmış bir şehir içi 
üniversitesidir. Eğitim-öğretim 
alanındaki çalışmalarımıza 
üniversitemizin kuruluşundan 
önce 2009 senesinde Plato 
Meslek Yüksekokulu ile 
başladık. 4 önlisans programı 
ile başlayan okulumuz; 
bugün geldiği noktada 
Türkiye'nin en büyük 

meslek yüksekokullarından 
biri haline gelmiştir. Plato 
Meslek Yüksek Okulu halen 
üniversitemiz bünyesinde 
eğitim-öğretim faaliyetlerine 
devam etmektedir. 


Üniversite içinde hangi 
fakülteler öne çıkıyor? 

Bu yıl 3 farklı lisans 
bölümüyle yola çıkıyoruz; 

İç Mimarlık ve Çevre 
Tasarımı, Gastronomi ve 
Mutfak Sanatları ve Grafik 
Tasarımı. Açtığımız tüm 
programlarda ve bölümlerde 
iddialıyız. Medya ve 
iletişimden adalete, internet 
ve ağ teknolojilerinden 

hava lojistiğine kadar çok 
geniş bir yelpazede eğitim 
veriyoruz. 43 ön lisans 
programımız ve aktif olarak 
4 bin 559 öğrencimiz mevcut. 


Üniversite, öğrencilere 
kariyer ve gelecek planları 
açısından neler sunuyor? 
İstanbul Ayvansaray 
Üniversitesi, eğitim 
alanındaki tüm yenilikleri 
takip eden, farklı eğitim 
metotları konusunda söz 
sahibi, mesleki eğitim ve 
endüstriye dayalı öğrenme 
uygulamalarında önde ve dil 
eğitimi konusunu önemseyen 
bir eğitim kurumu. 
Önemsediğimiz 3 kavram 
var; akıl, çalışma ve beceri. 
Biz, bu kavramların nasıl bir 
araya geleceğini araştırıyor 
ve öğretim faaliyetlerini buna 
göre düzenliyoruz. Yıllar sonra 
geriye baktığımızda, mezun 
ettiğimiz öğrencilerimizi, 
dünyanın dört bir yanında, 
sevdikleri işi yapıyor 
olduklarını görmek bizim 
için en büyük mutluluk ve 
gurur kaynağıdır. 


LA 


SONBAHARIN ROMANTİK 


ŞEHRİ: NEW YORK 


New York, ünlü isimlerin konakladığı oteller, aylarca sıra beklenilen terziler, 
caz kulüpleri ve güz yapraklarının düştüğü romantik parklar vadediyor. 


FRANK Sinatra'nın o ünlü 


, 


şarkısında “uyumayan şehir” 


olarak tarif ettiği New York 
görülenin çok ötesinde bir 
sosyal zenginlik vadediyor. 
Sonbaharda aşkın ve 

keyfin sembolü olan şehir 
ziyaretçilerine benzersiz 
Michelin yıldızlı restoranlar, 
dünya sinemasından ünlü 
isimlerin konakladığı oteller, 
aylarca sıra beklenilen 
terziler, jaz kulüpleri ve 

güz yapraklarının düştüğü 
romantik parklar vadediyor. 
Hepsi ve daha fazlası 
sonbaharın favori şehri New 
York'ta. İlk önerim Keen's 


Steak House. Manhattan'da 
1885 yılından beri açık olan 
mekan bir pipo kulübü olarak 
17. yüzyılda kurulmuş. 

50 bin adet ahşap pipo bakır 
tellerle tavanın arasına 
şıkıştırılmış vaziyette 
müşterilere sergileniyor. 

İki kattan ve 6 farklı odadan 
oluşan restoranın tüm 
tavanlarına bu tarihi pipolar 
incelikle asılmış. Kıpkırmızı 
chester koltuklarda bekleyen 
misafirleri görünce Keen's 
Steak House'a rezervasyon 
yaptırmış olmanın akıllıca 
bir karar olduğunu bir kez 
daha anlıyorum. Müzeyi 


andıran restoranda Abraham 
Lincol'un el yazması 

orjinal mektuplarından 
birini görüyorum. Diğer 
duvarlarda ise mekanın ünlü 
müdavimlerinden Teddy 
Roosevelt, Babe Ruth, Will 
Rogers, Billy Rose, Grace 
Moore ve Albert Einstein gibi 
isimlerin bağışladığı tablolar 
yer alıyor. 6 farklı odanın 
duvarlarında bu eserlerin 
hepsini görmek mümkün. 
Her odanın kapısında 
üyelerinin bağış yaparak adını 
yazdırdığı prinç isimlikler 
var. Bunlara dokunulmamış. 
Şömineler, geyik ve ayı 


Keen's Steak 
. House'un en 


“e — meşhur yemeği 
Ral ilile Langtry, 
8 ...'. işminibir 
kadından alıyor. 


postları, kadife perdeler ve 
şamdanlı masalarla döşeli bu 
odalar piyanolu ana salonun 
etrafında konumlanmış. 
Keen's Steak House'un 
adından da anlaşılacağı gibi 
etleri meşhur. Favorim olan 
Lillie Langtry isimli koyun 
pirzolası adını uzun yıllar 
sadece bir erkekler kulübü 
olarak işleyen, mekana 
giremeyen ve buna karşı 
dava açarak kazanan o ünlü 
kadından alıyor. Dönemin 
İngiliz Kralı Edward'ın 
gözdesi olan Langtry'e itaf 
edilmiş bu yemek tarihi bir 
mücadelenin neticesinde 
menüye konuluyor. Herald 
Tiyatrosu bölgesinde geriye 
kalan son tarihi yapı her 

ne kadar popüler olsa da 
dışarıdan gizliliğini bir 

o kadar da koruyor. Bu 
yüzden modern binaların ve 
ışıklı mağazaların arasında 
Keen's Steak House'un o 
ufak girişini göremezseniz 
kendinize hiç şaşırmayın. 
New York'taki otel önerim 


ise 1927'de açılmış olan 

The Mark Otel. Yves Saint 
Laurent'in kışlık konutunun 
da mimarı olan 1944 doğumlu 
Fransız Jacgue Grange'nin 
tasarladığı otel eklektik 
akımların tarihi doku ile 
muhteşem bir uyumu. 

Bir diğer uyum ise lobi 
zeminindeki siyah ve beyaz 
kalın çizgili mermerlerle, 
misafirlerini Central Park'a 
götürmek için otel kapısının 
önünde bekleyen bisikletli 
arabaların renk uyumu. 
Lobideki pembe tavanlı, 
buffalo derisi koltuklarla 
döşeli The Mark Bar'da 
şeftalili limonata içmeniz 
önerim. Odalara gelirsek.... 
Çoğu suite olarak tasarlanmış 
odalar daha çok modern 
birer New York apartman 
dairesini anımsatıyor. Akıllı 
ev mantığında tasarlanmış 
odaları cep telefonunuzdaki 
uygulamadan otel dışında 
bile yönetebiliyorsunuz. 
Ünlü sanatçı Jean Philippe 
Delhomme'nin çizimlerinin 
üzerlerinde yer aldığı 
şampuan ve sabunlar ise 
aydınlatılmış oniks mermer 
kaplı banyolardaki en sanatsal 
emareler. 16 katlı butik otelin 
en üst katı ise Penthouse 
dairelere ait. Delhomme'un 
bu dairlerde daha zengin bir 
koleksiyonu sunuluyor. The 
Mark odaları kadar otelin 
diğer bölümlerine de dünyaca 
ünlü isimleri entegre etmiş. 
John Lobb marka ayakkabı 
tamir ve bakım atölyesinden, 
Frederic Fekkai'nin kuaför 
salonuna, Sidney Garber'in 
mücevheler dükkanından, 
Jean Georges'in dünyaca ünlü 
restoranına kadar dünyanın 
en iyileri burada. Michelin 
yıldızlı şef Jean Georges 
Vongerichten yönetimindeki 
restoran Woody Ellen ve eski 
New York Belediye Başkanı 
Michael Bloomberg'in uğrak 
mekanı. Dünya mutfağından 
eşsiz örneklerin sunulduğu 
restoranın ayrıca zengin 

bir kavı da bulunuyor. 
Karamelize ıstakozun 
yanında sunulan limonlu 


risotto menünün en rafine 
lezzeti. Otelin içindeki belli 
belirsiz giriş kapısıyla dış 
dünyadan bağımsız, oldukça 
dingin ve bu sebeple iş 
yemekleri için ideal olarak 
gözüken restoranın terası ise 
yaz aylarında bir cennet. 

Ve şimdi müzik ve eğlence 
zamanı. Danny Bensusan'ın 
1981'de kurduğu Blue Note 
Caz Kulübü New York'un 
dünyaya hediye ettiği nadide 
bir müzik kutusu gibi. Caz 
müziğin dünyadaki en 
meşhur mekanı. Kulübün 
kuyruklu piyanoyu andıran 
dış cephesi ise oldukça 
davetkar. Hüzünün ve 
melankolinin yanında 
eğlencenin de adresi olan 
mekan, ufak metrekarelere 
caz dünyasının en büyük 
isimlerini sığdırıyor. Geçmişte 
Ray Charles, Dizzy Gillespie, 
Sarah Vaughan ve Oscar 
Peterson gibi ünlü sanatçılara 
ev sahipliği yapmış olan Blue 
Note günümüzdeki mavi 
ışıklı kadife perdenin önünde 
genç yeteneklerle cazın 
üstadlarını bir araya getiriyor. 
Lake kaplı küçük masaların 
ve sandalyelerin olduğu geniş 
bir salon hoşgeldiniz diyor. 
Hakim renkler mekanın 

adı gibi mavinin tonları: 
eflatun, fuşya ve çivit. 
Kapısında uzun kuyrukların 
olduğu Blue Note her akşam 
iki farklı saatte iki farklı 
seans halinde caz severleri 
ağırlıyor. Pazar günleri ise 

bu müzikal şölene brunch 
servisi eşlik ediyor. Akşamları 
masalarda duran mumlar 
yerlerini pazar günleri 
trompet şeklindeki vazolara 
bırakıyor. Kulübün alamet-i 
farikası olan giriş kapısındaki 
armada belirtildiği gibi 
mekan her ne kadar New 
York ile özdeşleşmiş olsa da 
Blue Note'un Japonya, Çin, 
İtalya ve Slovakya'da da 
şubeleri bulunuyor. Zamanın 
ötesindeki şehir New York'u 
bu sonbahar muhakkak 
ziyaret edin. Lükse, lezzete 
ve müziğe dair bu yepyeni 
deneyimleri keşfedin. — 


BU AY DENEYİN 


* Tokyo'daki LaOua Japon hamamını 

* Bulgari'nin banyo küvetinde kullanılan vücut çayını 
* Shangri-la Bosphorus'un brunch menüsünü 

* İnari'nin kaz ciğerli sushi'sini 


TREND NE? 


Scorpios, Mykonos 


* Mykonos Scorpios'ta doğum günü kutlamak 
* BAKSI müzesini ziyaret etmek 

* Burak Ay ile skateboard egzersizi yapmak 

* Cam teraryum kaplarda bitki yetiştirmek 


ÜÇ ŞEHRİN POPÜLERLERİ 


Restoran 

* İstanbul: Spago, TOJ, Rubby 

* Moskova: Savva, Bolshoi, Caf& Pushkin 
* Berlin: Heising, Facil, Mano 


Otel 

* Alaçatı: Alavya, IstLondon, Manastır 

* Monako: Fairmont, Hermitage, Le Meridien 

* Portofino: Belmond Splendido, Piccolo, Eight 
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EMEL KIZILTAŞ emelkiziltas 


UZAK VE EGZOTİK 
ÜLKELERİ KEŞFE ÇIKIN 


Yaz mevsimi artık 
sona ererken hala tatil 
yapmamış ya da tatile 
doyamamışlar için 
seçtiğimiz alternatitler, 


Tayland uzak 
doğunun en egzotik 
ülkelerinden biri. 


BU TATİLDE farklı bir şeyler 
yapmaya ne dersiniz? Mesela 
mercan resifleri arasında 
yanınızdan rengarenk 
balıklar geçerken dalabilir, 
maymunların eşliğinde 
milyonlarca yıllık mağaraları 
keşfedebilir, yıldızlı bir gecede 
okyanusta yol alabilirsiniz. 
Türkiye'nin önde gelen turizm 
portallarından tatilsepeti.com, 
Bahamalar'dan İskandinav 
ülkelerine uzanan birbirinden 
sıra dışı ve egzotik gemi 
turlarını derledi. Gemi turları 
son yıllarda Türk turistlerin 


büyük ilgisini çekiyor. Aileler, 
gençler ve balayı çiftlerinin 
öncelikli tercihleri arasında 
yer alan bu turlarda akla 

ilk gelen rotalar ise, Yunan 
Adaları ve Akdeniz turları. 
Oysa İskandinavya'dan Uzak 
Doğu'ya kadar bir çok sıra dışı 
ve egzotik destinasyonları da 
gemiyle keşfetmek mümkün. 
Turizm portalı tatilsepeti.com, 
resiflerde dalıştan tarihi ve 
kültürel keşiflere, bembeyaz 
kumsallardan eğlenceli gece 
hayatına kadar harika bir tatil 
sunan gemi turlarını sıraladı. 


turkishtimedergi.com 


Karayip Adaları ve 
Bahamalar 
Bahamalar, birbirinden 
temiz koyları, dalış 
yapabileceğiniz resifleri ve 
su sporları seçenekleriyle 
gemi turizminin yoğun 
olduğu bölgelerden 
biri olarak öne çıkıyor. 


Uzak Doğu 
Egzotik liman şehirlerini 
kapsayan Uzak Doğu gemi 
turu, eğlencenin yanı sıra 
farklı kültürleri tanımak 
için de ideal bir seçenek. 


İskandinavya ve 
Baltık 
Stockholm'den başlayan 
bu turla, sıra dışı yerler 
keşfedebileceğiniz bir tatil 
deneyimi yaşayabilirsiniz. 
Stockholm, sayısız gölleri 
ve etrafında bulunan 
adacıklarıyla muhteşem 

bir manzara sunuyor. 


SOHBAHAR 
PLAJLARI 


Sonbahar yavaş yavaş kapıya 
dayanırken denize ve tatile 
doyamayanlar için hala 

fırsat var. Her ay 13 milyon 
Ziyaretçinin buluşma noktası 
olan Türkiye'nin en büyük 
uçak bileti sitelerinden 
Enuygun.com'un analistleri 
eylül ve ekim ayında denize 
girilebilecek, uygun fiyatlı 
uçak bileti bulunabilen ve vize 
istemeyen tatil beldelerini 
açıkladı. Kıbrıs'ın en hareketli 
yeri Girne, ancak adanın 
diğer kısmı Bafra bölgesi 
muhteşem deniziyle dikkat 
çeken bir yer. Üstelik son 
yıllarda buraya yeni, çok güzel 
oteller de açıldı. Alanya'da 
ise eylül ayı ile birlikte deniz 
güzelleşir. Yazın o bunaltıcı 
sıcakları yerini rahatlıkla 
denize girebileceğiniz güzel 
sıcaklara bırakır. Deniz daha 
berrak ve dalgasız olur. Datça 


Eğlencenin yeni 
adresi Marina Arena 


10 milyon TL'lik yatırımla hayata geçirilen Türkiye'nin 
en büyük açıkhava sahnesi Marina Arena, geçtiğimiz 
yıl yüzde 50 küçülen eğlence ekonomisine adeta can 
simidi oldu. Türkiye'nin en büyük açıkhava konser 
mekanı olan Marina Arena, dünya çapında sahne ve 
ses düzenine sahip. Türkiye'nin deniz üzerindeki tek 
konser alanı olan arenanın içerisinde alışveriş merkezi, 
tema park, akvaryum, eğlence merkezi ve marina var. 
Müzikseverler konsere 5-6 saat öncesinden gelip 
Viaport Marina'da keyifli zaman geçirebilecekler. — 


da bahar aylarının en güzel 
yaşandığı bölgelerden biri. 
Ilıman havası nedeniyle de 
kasım ayına kadar denize 
girmeniz mümkün. Son 
yıllarda büyük şehirlerden 
kaçmak isteyenleri adresi 
Datça, eylül ayında herkesin 
birbirini tanıdığı küçük bir 
balıkçı kasabası havasına 
bürünür. Hem denize gireyim 
hem de vizesiz bir yer olsun 
diyorsanız Karadağ'ın 
dünyaca ünlü turistik bölgeleri 
Kotor ve Budva'yı da tercih 
edebilirsiniz. Son yılların 
moda destinasyonları Yunan 
adaları da eylül ve ekimde 
denize girmek isteyenler 
için ideal bir tercih olabilir. 
Schengen vizeniz varsa 
Yunan adalarını rahatlıkla 
ziyaret edebilirsiniz. Ancak 
Schengen vizeniz yoksa da 
daha az formalite gerektiren 
kapıda vize uygulamasından 
yararlanabilirsiniz. 


Büyülü veromantik 
balayı rotaları 


Prontotour, bu yaz evlenen çiftlere, unutulmaz bir 
balayı için alternatif öneriler sunuyor. Yaz mevsimi, 
çiftlerin evlilik sözü verdikleri dönem olurken, 
sonbahar da düğün telaşını ve yorgunluğunu atmak 
için unutulmaz bir balayına çıkmanın da tam zamanı 
oluyor. Prontotour, balayını büyülü bir masala çevirmek 
isteyen çiftlere dünyanın kapılarını açarak farklı 
coğrafyalardan farklı alternatifler sunuyor. Yeni evli 
çiftler, mavi ve yeşilin en güzel tonlarının arasında 

yer alan 4 ve 5 yıldızlı lüks otellerde eşsiz anlar 
yaşayabilecek. Prontotour'un balayı için önerdiği yerler 
ise şöyle: Doğanın ustalık eseri Maldivler, Egzotik ve 
renkli manzaralarıyla Uzak Doğu, Cennetten bir köşe 
Doğu Afrika ve doğa ve macera tutkunlarına Portekiz. — 
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KÖKLÜ 
MEKANDA 
TARİHİN 
SEYRİ 


Bir tarafta tarihi yarımada, öbür tarafta 
eşsiz bir boğaz manzarası... İş yemeği 
için ilk akla gelen isimlerde: Vogue, 


İŞ YEMEĞİ denince akla 
gelen ilk mekanlardan biri 
Vogue. Akaretler'de, BJK 
Plaza'nın çatı katındaki 20 
yıllık mekan sizi sade ve şık 
mimarisiyle kucaklıyor. Bir 
tarafta tarihi yarımada, bir 
tarafta Kız Kulesi'ni görüyor. 
Bu köklü mekanda İstanbul'u 
seyrederken tarihi koklamak 
paha biçilemez. Öte yandan 
köprü manzarasının keyfini 
çıkarabileceğiniz terası 
tercih etmeniz de mümkün. 
Yalnızca iç mekanda 

140 kişi ağırlanabilirken 
terasların biri 30, diğeri de 
60 kişilik kapasiteye sahip. 
Tartışmasız sushi denince 


ilk akla gelen mekanlardan 
biri Vogue. Fakat dünya 
mutfağının seçkin lezzetleri 

de mevcut. Bir ufak öneri, 
yolunuz düşerse fırınlanmış 
kuzu inciği denemenizi tavsiye 
ederim. Zira arpa şehriye 
risottonun üzerinde servis 
edilen kuzu inciğin lezzeti eşsiz. 
Üç tarafınız muhteşem boğaz 
manzarasıyla çevriliyken size 
eşlik edecek bu lezzet şimdiye 
kadar yediğim en kaliteli et 
sunumuydu. Tabii menüde 
ıstakozlu calamarata ve buratta 
gibi dünyanın dört bir yanından 
lezzetler de bulunuyor. Josper 
Fırını'nda hazırlanan ızgaralar 
da misafirlerin beğenisini 


Konuklar Vogue 
Restoran'da 
İstanbul'un eşsiz 
manzarasının keyfini 
çıkarıyorlar. 


topluyor. Tüm İstanbul'a 
hakim olacağınız bu mekanda 
öğle ve akşam yemeklerinin 
yanı sıra lounge alanları da iş 
sohbetlerine imkan sağlıyor. 
Misafirlerinizle zengin şarap 
menüsünün keyfini çıkarabilir, 
İstanbul'un göbeğinde keyifle 
sohbet ederken kargaşadan 
uzaklaşabilirsiniz. Vogue 
düzenin hakim olduğu bir yer. 
Sakin yapısıyla konuklarını 


yormayan bir ambiyansa sahip. 


Tatlılarda ise tavsiyem yeni 
bir dokunuşla özelleşmiş bir 
tat: baklava yufkalı tiramisu. 
Bilinen tiramisunun baklava 
yufkasıyla birleşiminin şık 
görüntüsü dikkat çekiyor. 


Sağlıklı karışım artık daha kolay 


Çok tahıllı ekmek hem 
doyurucu hem de sağlıklı. 
Hazırlaması uzun zaman alan 
ekmeği yapmanın artık kolay 
bir yolu var: Çok tahıllı ekmek 
miksi. Inventis'in yeni karışımı 
ekmek severleri birçok 

ham maddeyi temin etme 

ve karıştırma zahmetinden 
kurtarıyor. Az ya da çok 
eklenen malzeme sonucunda 
hüsrana uğramamak da 
garanti! Ürüne sadece 

tuz, su ve maya ekleyerek 
kendi ekmeğinizi elde 
edebiliyorsunuz. 


İlk yerli propolis içerikli ürüne ödül 


Fancy Food 
Başkanı Phillip 
M. Kafarakis 


Amerika'nın en büyük gıda 
fuarı Summer Fancy Food 
Show, bu yıl 63.'sünü 25-27 
Haziran'da New York'ta 
düzenledi. Sözleşmeli 

Arıcılık Modeliyle üretilmiş 
Türkiye'nin ilk ve tek yerli 
propolisini içeren ürünleriyle 
fuara katılan BEE'O, Amerika 
Özel Gıdalar Birliği tarafından 
verilen Sofi Ödülleri'nde 

yeni ürün kategorisinde 
kazandığı birincilik ödülünü 
de Fancy Food Başkanı 
Phillip M. Kafarakis'in elinden 
teslim aldı. Yaklaşık 50 bin 
ziyaretçinin katıldığı fuarda 
180 bin ürün sergilendi. 


Mado'dan veganlara müjde dondurma 


Türkiye topraklarında 

doğan ve dünyanın dört bir 
yanına Maraş dondurmasını 
tanıtan Mado, yeni vegan 
dondurmalarını misafirlerinin 
beğenisine sundu. Vegan 
beslenmek isteyen, hayvansal 
ürün tüketimini sınırlandırmaya 
çalışan ve yeni tatlar 
arayanlar Mado'nun vegan 
dondurmalarıyla "bitkisel 
serinlik' yaşayacak. Üstelik 
temiz içeriğiyle diyetine dikkat 
eden kişilerin rahatlıkla 
tüketebileceği dondurmanın 
hindistan cevizi sütlü, fındık 
sütlü, vişneli ve frambuazlı 
çeşitleri bulunuyor. 
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MERAL GÜNDOĞDU mera/gundogdu 


9 BİN YIL ÖNCEKİ 
HEMŞEHRİLERİMİZE SAYGI 


Tarih büyülüdür; Binlerce parçaya ayrılmış bugünün insanını atalarına bağlayarak 
geleceğin belirsizliğini geçmişten kazınmış uygarlık ve insanlık ülküsüyle aşmaya yarar. 


KONYA ovasının bereketli 
toprakları üzerinde 9 bin yıl 
önce dünyamızın ilk büyük 
yerleşik toplumlarından 

biri doğdu. 2012 yılında 
UNESCO'nun Dünya Mirası 
listesine dahil edilen 
Çatalhöyük yerleşmesinde, 
1993 yılından bu yana kazılar 
aralıksız devam ediyor. 


2012 yılında UNESCO'nun 


Dünya Mirası listesine yg 
dahil edilen Çatalhöyük BE 


yerleşmesinde kazılar 1993 


yılından beri devam etmekte. 
> 7 
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Çatalhöyük Araştırma 
Projesine 1997 yılından bu 
yana Yapı Kredi Bankası 

ana sponsor olarak destek 
veriyor. 9 bin yıl önce 
avcı-toplayıcı toplumlardan 
tarımcı köy toplumuna ve 
ticaretin gelişmesiyle köyden 
kente evrilen Çatalhöyük'teki 
buluntular bu süreçlerin 


nasıl gerçekleştiğine ilişkin 
eşsiz değerdeki verileriyle 
uygarlığımızın kuruluş 
çağlarına ışık tutuyor. 8 bin 
civarında nüfusu olduğu 
tahmin edilen Çatalhöyük'teki 
kazılar titizlik ve tutkuyla 
sürdürülüyor. Sonuçların 
kamuoyuyla paylaşılması 
konusunda destekçiler önemli 


e mi 
yea 


ö 
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organizasyonlar yapıyorlar. Şu 
anda Koç Üniversitesi Anadolu 
Medeniyetleri Araştırma 
Merkezi'nde süren “Bir Kazı 
Hikayesi: Çatalhöyük” 

sergisi 1993 yılından itibaren 
Stanford Üniversitesi'nden 
Tan Hodder başkanlığında 
yürütülen kazı çalışması 

ve bilime evrensel düzeyde 
katkıda bulunan araştırmalar, 
güncel ve interaktif sergileme 
teknikleriyle aktarılıyor. 
Sergi kapsamında derlenen 
Çatalhöyük üzerine bugüne 
kadar yayımlanmış 500'den 
fazla makale ve kitap, 
ANAMED Kütüphanesi'nde 
ilgililere yayınları inceleme 
imkanı sağlanıyor. Sergi 25 
Ekim'e dek açık kalacak. 


Ni aş O 
Ve 7 


8 bin 500 yıllık duvar 
resminin ilhamı 
Çatalhöyük Araştırma 
Projesi'nin 25. yılını kutlamak 
amacıyla düzenlenen sergi 
kapsamında özel bir gösteri 
de izleyicileri Eylül ayında 
ANAMED'te bekliyor olacak. 
Performistanbul işbirliğiyle 
gerçekleşen gösteride Nazlı 
Gürlek, Çatalhöyük'te Bina 
80'de çıkarılmış, MÖ 6500 
yılı civarına tarihlenen 

ve ritüel amaçlı yapıldığı 
düşünülen bir duvar resmini 
canlandıracak. 23 Eylül 
Cumartesi günü 17:00-20:00 
saatleri arasında “BİR” 
isimli performansta Nazlı 
Gürlek, duvar resminden 
yola çıkarak yaptığı her 

biri 9 metrelik iki rulo, 
resmin ortaya çıktığı kazı 
sürecini gösteren arkeolojik 
görsel dokümantasyon ve 
bir performansçının canlı 
hareketi dahil olmak üzere 
resim, belge ve hareketten 
oluşan üç farklı ifade 

diliyle yeni bir ritüel ortaya 
çıkarmayı amaçlıyor. 
Güneşin batışını çevreleyen 
üç saat boyunca sürecek olan 
performans, Koç Üniversitesi 
Anadolu Medeniyetleri 
Araştırma Merkezi'nin 

3. kattaki terasında ücretsiz 
olarak izlenebilecek. 


Shell arkeoloji atölyeleri 
düzenliyor 

1995 yılından bu yana 
kazılara destek veren 
kuruluşlar arasında yer alan 
Shell de 2003 yılından bu 
yana Çatalhöyük Arkeoloji 
Atölyeleri düzenliyor. Shell bu 
yıl 623'ü çocuk olmak üzere 
738 kişiyle Çatalhöyükteki 
ziyaret alanında çalışma 
yaptığını ve katılımcılara 
“Kültürel Emanetlerin 
Koruyucu” sertifikası 
verildiğini duyurdu. Shell, 
bugüne kadar 8 bine yakın 
katılımcıyla atölye etkinliği 
gerçekleştiğini açıkladı. — 


Bir Sergi Hikayesi: Çatalhöyük 
e Salı-Cumartesi 10:00-18:30 

»e Pazar 12:00-18:00 

* Tel: (0212) 393 60 00 


Bodrum'da 
Türk Filmleri 


Haftası 


Kültür ve Turizm Bakanlığı Sinema 
Genel Müdürlüğü'nün katkıları ile 
Bodrum Sinema ve Kültür Derneği, 
Cinemarine Sinemaları ve Sinema 
Salonu Yatırımcıları Derneği (SİSAY) 
tarafından düzenlenen Bodrum 
Türk Filmleri Haftası 18-24 Eylül 
tarihleri arasında gerçekleşecek. 
Bundan 7 yıl önce sinemaseverleri 
değerli yönetmen, oyuncu, yazar ve 
yapımcılarla bir araya getirmenin 


yanı sıra, Türk sinemasının son 
dönem filmlerini sinema işletmecileri 
ile buluşturmak üzere başlamış 

olan bu kendine özgü film haftası, 
geçtiğimiz 7 yıl içerisinde daha da 
gelişerek Bodrumluların ve sinema 
sektörünün heyecanla beklediği 

özel bir buluşmaya döndü. Bu yıl da 
Türk Filmleri haftası kapsamında film 
gösterimleri, 50'ye yakın filmin 
tanıtımları ile yönetmen ve oyuncuların 
katılımıyla söyleşiler gerçekleşecek. 
Her gün farklı bir filmin galasının 

da yapılacağı Bodrum Türk Filmleri 
Haftası'nda geçen yıl olduğu gibi bu 
yıl da Yunanistan'ın Kos (İstanköy) 
Adası Türk filmlerini, yönetmenlerini 
ve oyuncularını ağırlayacak. — 


KLASİK MÜZİK 
VE KOMEDİ 


Klasik müzik ve komediyi 
bir araya getiren şovlarıyla 
tanınan İgudesman & 
Joo ikilisi, 15 Eylül Cuma 
akşamı saat 21.00'de 
Turkcell Platinum İstanbul 
Night Flight etkinlikleri 
kapsamında Aya İrini'de 
sahne alıyor. — 


DERİDEN'DEN ZAFER MÜZESİ 


Deriden mağazalarının Çanakkale 
Savaşı'ndan kalan parçaların yer aldığı 
koleksiyonu Zafer Müzesi'nde görülebilir. 
Sergide savaş esnasında kullanılan 
tüfek, tabanca, kama, kılıç, bıçak, ecza 
malzemeleri, mutfak araç gereçleri, 
askerlerin giymiş olduğu üniforma ve 
kıyafetler, mektuplar, bayraklar bulunuyor. 
Ortaköy'deki Deriden mağazasının alt 
katında bulunan Zafer Müzesi, hafta içi her 
gün 10:30-18:00 saatleri arasında ücretsiz 
olarak ziyaret edilebiliyor. - 


Uzmanlar 
D vitamini 


depolayabilmek 
için özellikle 
gün ortasında 
güneşe çıkmayı 
öneriyor. 


D VİTAMİNİ 
DEPOLAMANIN 
ETKİLİ YOLLARI 


Her derde deva olan D vitamininin eksikliği 
diyabetten depresyona, atımdan kansere kadar 
birçok hastalığın tetikleyicisi olabilir. 


SON yıllarda yapılan bilimsel 
çalışmalar; D vitamininin 
kemik sağlığından bağışıklığın 
güçlendirilmesine kadar 
birçok fayda sağladığını, 
eksikliğinin ise diyabetten 
kalbe, depresyondan astım 
ve kansere kadar birçok ciddi 
hastalıkla ilişkili olduğunu 
ortaya koyuyor. Acıbadem 
International Hastanesi 
Endokrinoloji Uzmanı Dr. 


Bilge Ceydilek, “Tüm bu 
hastalıklardaki öneminden 
dolayı her derde devaD 
vitamininin vücutta, ne eksik 
ne de fazla, yeterli düzeyde 
olması sağlanmalıdır. D 
vitamini vücutta depolanan 
bir vitamin olduğu için, 
aşırısı kalp ritim problemleri, 
böbrek taşı oluşumu ve 
böbrek yetmezliği gibi birçok 
soruna neden olabilmektedir. 
Gelişigüzel değil mutlaka 
doktor önerisiyle D vitamini 
takviyesi kullanılmalı, altı 
ayda bir vitamin düzeyi ve 
kalsiyum düzeyi kontrol 
ettirilmelidir” diyor. 

D vitaminini düzenli 
depolayabilmenin de bazı 
önemli noktaları var. 
Bunların en önemlisi 
güneşten faydalanabilmek, 
D vitamini içeren gıdalar, ne 
kadar tüketirsek tüketelim, 
günlük ihtiyacımızın yüzde 
20'sini karşılıyor. Özellikle 
saat 11:00 ile 15:00 arasında 


güneşe çıkmakta fayda 

var. Somon, sardalya, ton 
balığı, uskumru gibi gıdalar 
da D vitamini açısından 
zengin. Düzenli uyku da 

D vitamininden daha fazla 
faydalanılmasını sağlıyor. 
Yapılan araştırmalar, günde 
5 saatten az uyuyanların 

D vitamini düzeyinin daha 
düşük olduğunu ortaya 
koyuyor. Aşırı kilolu kişiler de 
D vitamini eksikliği açısından 
risk altında. Obezlerde vücut 
yeterli güneş ışığı alsa bile, 
ciltte D vitamini üretimi 
azalabiliyor ve oluşan 

D vitamini de genişlemiş 

yağ hücrelerinde uzun süre 
hapsedilerek etkisiz hale 
gelebiliyor. Bunların yanında 
kullanmakta olduğunuz 

bazı ilaçlar da D vitamini 
düzeyinizi düşürebilir. 
Özellikle bazı epilepsi-sara, 
mantar enfeksiyonu, AIDS 
ilaçları, kortizonlar buna 
neden olabilir. — 


Açıkhavada 
pilates 


Şehrin manzarasıyla pilatesi buluşturan 
Oualitasspa Sağlıklı Yaşam Merkezi, spor 
yapmayı seven misafirlerine açık havada 
pilates keyfi yaşatarak sporseverlere 

yeni bir deneyim yaşatıyor. Merkez, 
spordan vazgeçemeyen ve sporcu ruhunu 
benimseyen tüm sporseverlere sunduğu 


, İSTANBUL 
YİNE PUMA IGNITE 
İLE KOŞACAK 


2015'te başlayan Puma Ignite İstanbul 
yarışının dördüncüsü bu yıl 1 Ekim'de 
Caddebostan sahilde start alıyor. 
Yenilenen 10K parkurda gerçekleşecek 
yarışta kadın ve erkek yaş kategorilerinde 
ilk 3'e giren sporculara ödül olarak 
ayakkabı ve tişört kiti hediye ediliyor. 


farklı egzersiz alternatifleriyle misafirlerin 


uğrak noktası olmaya devam ediyor. 


Spor tutkunlarına bol oksijenli bir ortamda 


pilates deneyimini sunan Oualitasspa, 
ister hoca eşliğinde, isterseniz de tek 


başınıza spor yapmanıza olanak tanıyor. 
Oualitasspa Sağlıklı Yaşam Merkezi, 6 bin 
800 metrekarelik alanda sunduğu özel SPA 
uygulamaları, Türk hamamı, sauna, buhar 
odası, açık ve kapalı yüzme havuzları, son 
teknoloji ekipmanların bulunduğu geniş 
fitness merkezi, 200 metre koşu pistinin de 
dahil olduğu 2 bin 400 metrekarelik açık 


hava spor alanı ve spor ekipmanlarıyla; 
tüm ihtiyaçlarınıza cevap veriyor. — 


Makas, 


Ayrıca Ignite İstanbul öncesinde kayıt 
olanlara, yarışa özel olarak tasarlanan 
Ignite İstanbul koşu tişörtü, yarış çantası, 
elektronik zaman takip çipi, Tyvek sporcu 
göğüs numarasından oluşan kit, yarıştan 
önce duyurulacak bir tarihte, Puma 
mağazalarından veya yarış gününde 

etkinlik alanında teslim edilecek. 


İyi uykunun 7 altın kuralı 


İYİ bir uykunun başlıca 
ölçüsünün kişinin sabah 
dinç uyanması ve kendisini 
gün içinde zinde hissetmesi 
olduğunu söyleyen Liv 
Hospital Göğüs Hastalıkları 
Uzmanı Prof. Dr. Ferah Ece 
özellikle sıcak havalarda 
rahat bir uyku geçirmek 
için alınacak önlemleri 
anlattı, “Uyku bozuklukları 
solunum düzensizliklerine, 
bu düzensizlikler de 
kişinin gece boyunca 
bazen kısmi bazen de 
tamamen uyanmasına 
sebep olur. Bu yarı ya da 
tam uyanıklık durumları 
hastanın derin ve kesintisiz 
uyku uyumasını engeller 
ve uykunun kalitesini 
bozar. Kalitesiz bir uyku 

ise verimi düşürür, 
konsantrasyonu bozar, 


hatta kilo bile aldırır” 
diyor. Rahat bir uyku için 
alınması gereken önlemleri 
ise şu şekilde sıralıyor; 

* Kilo verin: Kilo verince 
uyku sırasındaki solunum 
düzelecek ve uyku daha 
dinlendirici olacak, gündüz 
uykululuk hali azalacaktır. 
* Hafif beslenin: Akşam 
yemeklerinde yenilen yağlı, 
kızartmalar ve baharatlı 
yiyecekler reflüye de yol 
açabildiklerinden uykuya 
dalmayı güçleştirip uyku 
kalitesini bozacaktır. 

* Alkol ve uyku ilaçları 
kullanmayın: Yatmadan 
enaz dört saat önce alkol 
alımı kesilmelidir. Aşırı 
alkol solunumu baskılar 
ve uykuda solunum 
durmalarının sıklığını ve 
ağırlığını artırır. 


* Sırt üstü yatmayın: Sırt 
üstü yatma boyun ve 
boğazdaki yumuşak 
dokuların arkaya doğru 
kaymasına ve bunun 
sonucu olarak da hava 
yolunun daralmasına ya da 
tam tıkanmasına yol açar. 
* Klima kullanın: Sıcağa 
hassas kişilerin genel 
kanının aksine yatak 
odalarında dikkatli 
kullanılan klimalar 

uyku kalitesini artırır ve 
hastalıklara yol açmaz. 

» Ortopedik yastık seçin: 
Özellikle yaşlılar eklem 
problemleri olanlar, 
artrozu bulunanlar kalp 
ve akciğer hastalığı 
olanların vücuda destek 
sağlayan, rahat yatak ve 
yastıklarla yatmaları uyku 
kalitesini artırır. 

* Pamuklu Çarşaf kullanın: 
Hava akımına izin veren 
bir madde olması sebebiyle 
pamuklu kumaş önerilir. — 
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Efes'te ilk kez 
uluslararası opera 
ve bale festivali 
düzenlenecek. 
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EFES'TE ULUSLARARASI OPERA 
VE BALE GÜNLERİ HEYECANI 


izmir Devlet Opera ve Balesi, Efes'te düzenlenecek 
festivalde İtalyan solistlere eşlik edecek. Festivalde 
Mozart'ın ünlü operası “Saraydan Kız Kaçırma” da, 
Yekta Kara'nın rejisiyle sahnelenecek. 


PERDELERİNİ kapatmadan 
her yaz sezonunda ulusal ve 
uluslararası pek çok etkinliğe 
imza atan ve turizme sanatı 
katan Devlet Opera ve 

Balesi Genel Müdürlüğü, 
ülkemizin önemli turizm 
merkezlerinde organize 
ettiği ulusal ve uluslararası 
festivallerle, sanat kalitesi 
yüksek etkinlikleri izleyici ile 
buluşturmaya devam ediyor. 
Üç yıl öncesine kadar 
düzenlediği tek ulusal opera 
ve bale günleri olan Eskişehir 
Opera ve Bale Günleri'ni 
Trabzon, Mardin, Gaziantep, 


Hattuşa'da da başlatan ve 
sanat Günlerini İzmir-Efes'e 
de taşımayı planlayan Devlet 
Opera ve Balesi, 16-22 Eylül 
2017 tarihleri arasında ilk 
uluslararası opera bale 
günlerine hazırlanıyor. 

T.C. Kültür Bakanlığı, Devlet 
Opera ve Balesi Genel 
Müdürlüğü tarafından, 
Türkerler Holding, Mahal 
Bomonti İzmir, Mavibahçe 
Alışveriş Merkezi ve Selçuk 
Belediye Başkanı Dahi 
Zeynel Bakıcı'nın değerli 
katkılarıyla İzmir'e ve sanat 
dünyasına kazandırılan 


İzmir Efes Opera ve Bale 
Günleri programında bir 
açılış konseri, bir opera 

ve bir bale bulunmakta. 
Açılış; İzmir Devlet Operası 
ve Balesi tarafından 16 

Eylül 2017 Cumartesi 

günü gerçekleştirilecek 
“Gala Konser” ile başlıyor. 
Konserde; G. Verdi'nin Aida, 
Il Trovatore, Rigoletto, La 
Traviata operalarından arya 
ve düetler.... G. Puccini'nin 
La Boheme, Tosca 
operalarından, Ch. Gounod, 
Offenbach, G. Donizetti 

ve R. Leoncavallo'dan 

arya ve düetler seyirci ile 
buluşturulacak. Orkestra 
Şefi Tulio Varas yönetiminde 
İzmir Devlet Opera 
Orkestrası, İtalyan Solistler 
Tenor Gianluca Terranova ve 
Soprano Daniela Cappiello'ya 


eşlik edecek. İstanbul Devlet 
Opera ve Balesi tarafından 

19 Eylül 2017 Salı günü, 18. 
yüzyılda Osmanlı kültür ve 
yaşayışının etkisiyle Avrupa'da 
unutulmayacak besteciler, 
besteler, eserler ortaya 

çıkaran Turguerie akımının 

en çarpıcı örneklerinden biri 
sahneleniyor. W.A. Mozart'ın 
ünlü operası “Saraydan Kız 
Kaçırma”, Yekta Kara'nın usta 
rejisi ile Efes'te. İzmir-Efes 
Opera ve Bale Günleri'nin 
kapanışı, İzmir Devlet Opera 
ve Balesi tarafından 22 Eylül 
2017, Cuma günü sahnelenecek 
“Romeo İle Jülyet” balesi ile 
olacak. William Shakespeare'in 
aynı adlı oyunundan Piyotr 
İlyiç Çaykovski'nin bestelediği 
bu ünlü eser Volkan Ersoy ve 
Armağan Davran koreografisi 
ile seyircinin karşısında. 


KOÇ'UN İHRACATI 
YÜZDE 19 ARTTI 


Koç Holding, 2017 yılının ilk yarısında konsolide bazda 
toplam 45,5 milyar TL gelir elde etti. Aynı dönemde 
2,5 milyar TL konsolide dönem kârı gerçekleştiren ve 
2,9 milyar TL'lik kombine yatırım yapan Koç Holding 
CEO'su Levent Çakıroğlu, “Topluluk şirketlerimiz 

bu yıl da satış, patent ve ihracat sıralamalarında 

en üst pozisyonlarda yer aldılar. Üretim ve ihracat 
alanlarındaki güçlü liderliğimizi ülkemiz ekonomisine 
kattığımız değer açısından çok önemsiyoruz. Yılın 

ilk yarısında kombine ihracatı dolar bazında yüzde 

19 artırdıklarına dikkat çeken Çakıroğlu şöyle devam 
etti, “Otomotiv sektöründe ihracat performansımız 
öne çıkmayı sürdürüyor. Tofaş mühendislerinin ve 
işçilerinin imzasını taşıyan Egea ailesinin Hatchback 
ve Station Wagon modellerinin de devreye girmesiyle 
birlikte toplam 200 bininci aracımızı ihraç etmiş 
olmanın gururunu yaşadık. Özellikle Fiat Egea'nın 
başarısı sayesinde Tofaş'ın toplam ihracat adetleri 2017 
yılının ilk 6 ayında, bir önceki yılın aynı dönemine 
oranla yüzde 14 artış gösterdi. Ford Otosan da, yılın ilk 
yarısında ihracat adetlerini yüzde 12 artırırken, Ford'un 
Avrupa hafif ticari araçlarında yükselen pazar payıyla 
liderliğini sürdürmesinde öncü rol oynadı” dedi. 
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Koç Hbiding 
CEO'suLevent 
Çakıroğlu 


AB'ye 
ihracat 
onayı 
sevinci 


Muratbey, uzun süren 
denetimlerden sonra Avrupa 
Birliği'ne süt ve süt ürünleri 
ihracatı yapma onayıalmanın 
sevincini yaşıyor. Avrupa 
Birliği, Türkiye'deki üretim 
koşullarını gerekçe göstererek 
2002'de süt ve süt ürünleri 
konusunda genel bir ithalat 
yasağı uygulamaya koymuş, 
Gıda Tarım ve Hayvancılık 
Bakanlığı'nın öncülüğünde 
Ambalajlı Süt ve Süt Ürünleri 
Sanayicileri Derneği 


(ASÜD) ve sektör oyuncuları 
tarafından yürütülen uzun 
soluklu çalışmalar sonucu 
2013 yılında bu yasak 
kaldırılmıştı. Ancak henüz 
çok az sayıda firma ihracat 
izni alabildi. AB'ye ihracat 
izni alan firmalar arasına 
giren Muratbey'in Yönetim 
Kurulu Başkanı Necmi Erol, 
“Çok sayıda ülkeye ihracat 
yapıyoruz. Ayrıca, 2014 
yılında Türkiye'nin ihracatını 
ve markalaşmayı artırmayı 
planlayan Turguality Marka 
Destek Programı'na alınan 

8 firmadan biri olduk” diye 
konuştu. Muratbey, 30 bin 
metrekare kapalı alana sahip 
üretim tesisi, 400 çalışanı 
ve günde 700 ton süt işleme 
kapasitesi ile her gün 
Türkiye çapında 15 bin satış 
noktasına ulaşıyor” dedi. 
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Marmaris'in gözdesi Sentido Lotus Beach 


TÜRKİYE'NİN gözde tatil 
merkezi Marmaris İçmeler'de 
650 metre uzunluğunda 
kumsalıyla çam ormanlarının 
içinde yer alan Sentido 

Lotus Beach, beklentilerin 
altında seyreden turizm 
sezonuna rağmen beldenin 
en dolu otellerinden biri. 

Otel 5 yıldızlı konforu ile 
yerli ve yabancı turistlerin 
gözde tatil mekanı haline 
geldi. Türkiye'deki Sentido 
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kapasitesiyle en büyüğü 

olan Orka Lotus Beach, 
Marmaris'te 2015 yılında 
hizmet e açıldı. Marmaris'in 
en iyilokasyonuna sahip otel, 
uzun plaj alanı, son teknoloji 
ile donatılmış modern odaları 


kısa sürede adından söz Grubu olarak tesislerimiz 


ve aguaparkı ile orman 
içinde doğa korunarak inşa 
edilen örnek bir tesis. Kaliteli 
personeli ve yönetim anlayışı 
ile kısa sürede Marmaris'te 
adından söz ettirmeyi 
başaran Sentido Orka Lotus 
Beach otelinin yönetiminde 
ise genç iş adamları Caner 

ve Ercan Torunoğulları 
kardeşler bulunuyor. 


en az hasarla atlatacağız. 


ettiren Torunoğulları, Türkiye, doğal güzellikleri 


turizm sektöründeki eşsiz koyları ile dünyada eşi 
kötü sezona rağmen 2016 benzeri olmayan bir ülke. 
Nisan ayı başında oteli Uzun yıllar Avrupa'da kaldım 
açtıklarını ve personel ve orada böyle güzellik 
kadrolarını koruyarak yok. Bugün dünyanın her 


istihdamı bozmadıklarını 
söyledi, “Sentido oteller 
grubu olarak turizmde 
beklenen düşüş nedeniyle 


tarafında kriz var. Avrupa'da 
da bombalar patlıyor. Ülke 
olarak hükumetimizin de 
desteği ile elimizi taşın altına 


sezon öncesi açıp Avrupalı 
müşterilerimizi beklemeye 
başladık. Kısa zamanda 
bunun meyvesini aldık ve 
düşük sezonda tesislerimizi 
açık tutarak yüksek sezona 
rezervasyonlar sağladık. 
Marmaris'te bulunan diğer 
tesislerin de bunu yapması 
halinde turizm sezonunu 


Bölgeye önemli ekonomik 
destek ve yatırımlarıyla 


gerekli tedbirlerimizi aldık. 
Ümit ediyorum ki bu krizi 


koyarak bu krizi el birliği ile 
aşmamız gerekiyor. Biz Orka 


en az hasarla atlatılacağına 
inanıyorum.” - 


“83 KAMERA 
ELİNDE && 
GİGELECEĞİN 
CEBİNDE 5 


KISA FİLM YARIŞMASI'NDA 
GERİ SAYIM BAŞLADI 


Türkiye Sermaye Piyasaları Birliği tarafından bu yıl dördüncüsü 
düzenlenen “Kamera Elinde Geleceğin Cebinde" Kısa Film Yarışması, 
yaptığı her yatırımın hayallerine bir adım olduğunu bilen katılımcıları 
bekliyor. 3 Nisan'da başvuruları başlayan yarışmaya katılmak isteyenler için 
son tarih ise 29 Eylül. “Küçük birikimler, büyük mucizeler yaratır!” sloganıyla 
düzenlenen yarışmada dereceye girenler, 12 bin TL'ye varan ödüller ve 
çeşitli hediyeler kazanacak. Toplumda finansal bilincin artmasına katkıda 
bulunmak hedefiyle düzenlenen ve yurtiçi ile yurtdışından tüm katılımcılara 
açık olan yarışmaya cep telefonuyla çekilen videolarla da katılmak mümkün. 
Katılımcıları, düzenli para biriktirme ve tasarruf etme, birikimi yatırıma 
dönüştürerek geleceği güvence altına alma, küçük birikimlerle geleceği 
inşa etme konularının önemini anlatan ve 3 dakikayı aşmayan filmlerini 
www.kameraelindegelecegincebinde.com sitesi üzerinden doldurdukları 
formla teslim edebiliyor. Yarışma hakkında detaylı bilgilere de yine bu adres 
üzerinden ulaşılabilir. 18 yaşını dolduran herkesin katılımına açık olan 
yarışmaya başvurmak için herhangi bir ücret ödenmesi gerekmiyor. — 


ARTIK HAVAALANINDA 
SIRA BEKLEMEK YOK 


CepteTEB üyeleri artık anlaşmalı havaalanlarında sıra 
beklemeyecek. İstanbul Atatürk, Ankara Esenboğa ve İzmir 
Adnan Menderes havaalanlarında 


toplam 5 noktada hızlı geçiş imkanı 
sağlayan hizmet iş insanlarının 
vakit kazanmasını sağlıyor. Aile 
fertlerini de düşünen uygulamadan 
toplamda 2 kişi ve 18 yaş altındaki 
çocuklar faydalanabiliyor. TAV 
Passport Hızlı Geçiş özelliğinin 
ücretsiz kullanabilmesi için, 
geçişten bir gün öncesine kadar 
Cepte TEB müşterisi olmak 

ve havaalanında size bekleyen 
cihazlara OR kodu okutmak yeterli. 
Ayda 4, yılda ise 24 kez hizmetten 
faydalanabilmek mümkün. — 


İstanbul'da iş toplantıları 
için yeni bir adres... 


Modern ve gösterişli 
organizasyonların adresi 
Wish More Hotel İstanbul, 
iş stresini minimuma 
indiren toplantılara ev 
sahipliği yapıyor. Lüks 
otel, merkezi konumu 
ve kaliteli hizmeti ile 
davetlileri en şık şekilde 
ağırlıyor. Üzerine anlam 
yüklenen günler için 
mükemmel mekanı 
bulabilmek her zaman 
kolay olmuyor. Merkezi 
konumu ile kısa süre 
içinde ve kolay bir 
şekilde erişilebilen lüks 


otelin, Türk ve dünya 
mutfaklarının en gözde 
lezzetlerini yaratıcı 
dokunuşlarla yorumlayan 
konsept restoranı da 
davetlilerin gözlerine 
olduğu kadar damaklarına 
da hitap ediyor. Asma 

katta bulunan restoranın 
yanı sıra tam donanımlı 
Fitness&SPA merkezi de 
hem özel günlerini hem de 
iş toplantılarını Wish More 
Hotel İstanbul çatısı altında 
geçireceklere rahatlamak 
ve stresten uzaklaşmak için 
iyi bir alternatif sunuyor. — 


Marcello 
Palazzi, 
zirvenin 

konuşmacıları 
arasında. 


İnovasyon liderleri 
istanbul'da buluşuyor 


Türkiye'nin En Kapsamlı ve 
Tek Küresel İnovasyon Zirvesi 
(Global Chief Innovation 
Officer Summit) 19 Ekim'de 
Divan Otelde gerçekleşecek. 
Boğaziçi Eğitim ve OGroup 
iş birliği ile 11 farklı ülkeden 
kendi alanında otorite 20 
lider, inovasyonu her yönüyle 
konuşmak için İstanbul'da 
bir araya geliyor. Türkiye'nin 
en kapsamlı ve tek küresel 
inovasyon Zirvesinde 9 
sunum, 2 keynote, 2 panel 
ve 2 work shop ile Sosyal 
Girişimcilikten Endüstri 
4.0'a kadar inovasyon 

tüm boyutları ile masaya 
yatırılıyor. Kendi alanında 
uzman ve tüm dünyada 
tanınan konuşmacıların ele 
alacağı konulardan bazıları: 
İş Modeli İnovasyonu, Ürün 
Geliştirme, Çevik İnovasyon, 
Giyilebilir Teknolojiler, 
İnovasyon Kültürünün, 
Oluşturulması, Fintech, 


Sosyal İnovasyon, Endüstri 
4.0, Açık İnovasyon, Lean 
Startup, Radikal İnovasyon, 
Kurumsal Girişmcilik, 

Açılış konuşmasını 
milenyum kuşağı hakkındaki 
kitaplarıyla Amerika'da 
BestsSell listesine giren Chris 
Butsch yapacak. Kapanış 
konuşmasını ise “The Road to 
Innovation and “Building a 
Culture of Innovation isimli 
kitaplarıyla Financial Times 
ve The Times tarafından 
2017'nin en iyiinovasyon 
kitapları seçilen Londralı isim 
Cris Beswick gerçekleştirecek. 
Zirve herkesin katılımına 
açık olarak gerçekleşecek. 
Özellikle inovasyon ekip 
liderleri, orta ve üst düzey 
yöneticiler, şirket sahipleri 

ve girişimcilere önerilen zirve 
sektördeki diğer oyuncuların 
inovasyon çalışmalarını 
görmek ve networking için 
iyibir fırsat. - 
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2017 Eylül Turkishtime 


SELFIE 


GEO'YLA 


Turkishtime için ekipleriyle birlikte selfie çeken CEO'lar, 2017 yılında 
gündemlerinde olan projeleri anlattılar. 


LR Health & Beauty Türkiye Genel Müdürü Ömer Barış Turan 


Bir saha etkinliğinin hemen ardından satış ekibiyle birlikteyiz. 
Yüzlerce iş ortağımızla bir araya geldiğimiz ve onları aileleri, 
sevdikleriyle beraber mutlu ettiğimiz bir etkinlik. Hedefler, bütçeler, 
rakamlar ve raporlar değil, sizi dokunduğunuz ve bağ kurduğunuz 
insanlar başarılı yapar. LR Health & Beauty olarak amacımız çok 

net: Dokunduğumuz hayatların kalitesini yükseltmek! 


Uber Türkiye Genel Müdürü Neyran Bahadırlı 


Uber olarak en önem verdiğimiz konulardan birisi, yolcularımıza 
ve sürücü ortaklarımıza en iyi kullanıcı desteğini sunmak. Uber 
uygulaması içindeki yardım tuşundan destek ekibimize kolayca 
ulaşarak yolculuklarıyla ilgili her türlü sorun hakkında yardım 
alabilmeleri bizim için çok önemli. Hizmet kalitemizi en iyi 
seviyeye çekmek için her hafta düzenli toplantılar yapıyoruz. 


Jarvis Kurucusu ve CEO'su Gamze Olgun Parıldamış 


Jarvis olarak 2017 yılında, büyümemizi farklı sektörlere açılarak 
sağlamak gibi iş hedeflerimizin yanı sıra, CRM kavramının 
içeriğini tam olarak anlatabilmek, müşteriyi çok yakından 
tanımak, davranışlarını anlamak ve tüm bu süreci ölçmek, 

değerlendirmek, sürece zeka katmak ve iş yapış süreçlerini de 
yeni bakış açısına uyarlamak son derece büyük önem taşıyor. 


SOMFY Türkiye Genel Müdürü Semih Görür 


Bizce başarıya ulaşmanın tek yolu, güçlü bir ekip ruhu... Bu 
yüzden Somfy Türkiye ekibi olarak her çeyrek sonunda bir araya 
geliyor, hem geçen dönemin değerlendirmesini yapıyor hem de 
sonraki dönem için stratejilerimizi gözden geçiriyoruz. Ayrıca hızlı 
bir büyüme trendi içinde olduğumuz bu dönemde, ekip içindeki 

sinerji ve motivasyon da elbette bizim için çok önemli. 


İEN EĞLENCELİ “ 
YAZ ARMAGANLARI! 


WwWww.tegv.org.e-magaza 


Jürkiye Eğitim Gönüllüleri Vakfı'ndan 
"Neşeli Ürünler"le, çocuklarınız eğlenerek öğreniyor. 


Türkiye'nin dört bir yanındaki, imkânları sınırlı 


çocuklarımız eğitim desteği alıyor. 
f TurkiyeEgitimGönüllüleriVaktfı 


W TEGV (Gİ egitimgonulluleri Bir Çocuk Değişir, Türkiye Gelişir. 


“DERGİLİK'LE 


300dergi 


Turkcell'lilere 
özel 


SBES 
Dergilik 
» EZ 


TURKCELL'LE BAĞLAN HAYATA 


Tarife paketleri kapsamına Dergilik ve Dergilik'te geçerli aylık 5 GB mobil internet paketi eklenmiş bireysel hatlı Turkcell aboneleri, tarifelerine ek herhangi bir ücret ödemeden Dergilik'teki 
yüzlerce dergiyi keyifle indirip okuyabilirler. Dergilik ve Dergilik'te geçerli 5 GB mobil internetin dahil olduğu tarife paketleri listesine turkcell.com.tr'den ulaşabilirsiniz. Dergilik'ten tüm operatör 
kullanıcıları faydalanabilir. Dergilik bir Turktell Bilişim Servisleri A.Ş. ürünüdür. 


HALKBANK-TURKISHTIME 
ORTAK AKIL BULUŞMALARI 


MÜCEVHER 


SEKTÖRÜ 


potansiyelini keşfediyor! 


İR İl MÜCEVHER 
İHRAÇATÇILARI 
LİĞİ 


BIR 


Jewellery 
Turkey 


İİ HALKBANK Turkishtime 
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HALKBANK - TURKISHTIME ORTAK AKIL BULUŞMALARI 


MÜCEVHER 
SEKTÖRÜNÜN ATILIM 
VİZYONU 


TET“SY vin İİHALKBANK 


(HALKBANK 
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Halkbank - Turkishtime Ortak Akıl Toplantıları'nın 16.'sında 
bir araya geldi. Gündemde, KKDF, Ata 
Karnesi, Dubai'de getirilen yüzde 9 verginin Türkiye için doğurduğu fırsat, 
ayar evlerinin uluslararası niteliğinin sağlanması, turizm bölgelerinde 
gerçekleşen satışların da ihracat sayılması gerektiği gibi konular 
ve bunlarla ilgili somut çözüm önerileri vardı. 


HALKBANK - TURKISHTIME ORTAK AKIL BULUŞMALARI 


DEĞERİ ANLAŞILMASI 
GEREKEN MÜCEVHER 


Hammaddesi Türkiye'de olmayan bir sektörün kendini ifade etme, anlatma 
mücadelesini dinledim temsilcilerinden. Kendine has problemleri olduğu kadar, 
diğer sektörlerde bulunan anlaşmazlıklar da mevcuttu elbette. 


BİR tarafta “ithalata ağır vergi koyalım, 
herkes Türk Mücevheri kullansın” diyen 
bir kesime karşı, “olmaz öyle yanlış iş” 
diyerek küresel rekabetin kurallarını 
hatırlatan bir başka kesim vardı. Benim 
kararım belli: Markalaşmak için küresel 
markaları engellemek akıllıca değil. Yine 
de bu görüşleri seslendirenleri dikkatlice 
dinliyorum. Belki önemli bir yaklaşım 
yakalarım diye. Toplantı masasının 
etrafında sektörün hatırı sayılır kanaat 
önderleri varken, fırsat bu fırsat onları 
konuşturup bol bol not aldım. Bana 
ilginç gelen şu oldu: Piyasada kıyasıya 
rekabet içinde olan isimlerin sağduyulu 
fikirlerde birleşmesi ve markalaşma 
adına ortak bir vizyonda bulunmaları. 
Tasarım ve üretim konusunda ekiplerini 
ve mağaza zincirlerini kurmuş olan 
sektör temsilcilerinin yanında bir ya da 
iki mağazalı kuyumcuları temsil eden 
kanaat liderleri de masanın etrafında 
bulunuyordu. Bazı konularda anlaşmakta 
zorlanan taraflar, sektörün algısının 

bazı gelişmeler sebebiyle bozulduğu 

ve düzeltilmesi gerektiği konusunda 
hemfikirlerdi. Mücevher sektörünün bir 
ülkenin çizgisini göstermekte ne kadar 
önemli olduğunu hatırlatmakta fayda 
olduğu ortada. Mücevherin şekli, çizgileri 
ve tasarımı aynı zamanda bir ülkenin 
değerlere olan bakışını da gösteriyor. Bu 
açıdan değerlendirdiğimizde, Türkiye'nin 
son bir yılda gölgelenmeye çalışan 
algısını karar alıcıların gözünde tekrar 
parlatacak sektörlerin başında yer alıyor. 
Katılımcıların bazıları “Birlik kurmak” 
lazım diye direttiler. Diğerleri bunun nasıl 
bir fayda getireceği konusunda herhangi 
bir fikir birliğine varamadılar. Bir başka 
tartışma da yetkili ayar evleri üzerine 
oldu. Detaylarını ilerleyen sayfalarda 
bulacaksınız. Herkesin fikir birliğinde 
olduğu konulardan biri de İstanbul'daki 
Tarihi Yarımada'nın bir cazibe merkezi 
haline getirilmesi gereğiydi. Özellikle 
terör saldırıları ve 15 Temmuz'daki 

alçak girişimden sonra yabancılarda 
ciddi bir “güvenlik endişesi” oluştuğu 
herkes tarafından kabul ediliyor. Sadece 
terör değil, dolandırıcılık ve kapkaç 
vakaları da can sıkan gelişmeler içinde. 
Sektörün kanaat önderlerinin bu konuda 
bir girişimde bulunması gereği, genelde 
kabul gördü. Bir başka nokta da devletin 
ortaya koyduğu Ar-Ge, marka ve tasarım 
teşvikleriydi. Bu tip teşviklerin sürekli 
olarak sanayi firmaları göz önüne 
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With 


alınarak tasarlandığı ancak Türkiye'deki 
işletmelerin yüzde 95'inden fazlasında 

10 kişiden az insan çalıştırıldığının göz 
ardı edildiğinin altı çizildi. Vergilendirme, 
sektörün derdini anlatmakta zorluk çektiği 
bir başka konu. Ne vatandaşlar ne de 
devlet organlarına bu konuda dertlerini 
anlatamadığını düşünüyor sektör 
temsilcileri. Ham maddesi ithal olan bir 
sektöre çıkarılan engelleri dinledikçe 
hayretten hayrete düştüm diyebilirim. 
Burada misafir ettiğimiz diğer sektörler 
gibi, mücevher sektörünün de kitaplara 
sığmayacak problemlerini dinledim. 
Bugüne kadar anlattıkları problem sayısı 
kadar problemi de çözmüşler. Büyük 

bir başarı demek lazım. Mücevher 
sektörünün tanıtımla ilgili de problemleri 
var. Türkiye'deki tüm sektörler gibi... 

Bu konuda değişik tarafların mükerrer iş 
yapması veya çelişkili mesajlar vererek 
algıyı bulandırması ciddi şekilde eleştirildi. 
Ancak ben kendi adıma “falanca ülkenin 
mücevherleri iyidir” diye bir reklam 
politikası hiç duymadım. İlk önce ülke 
imajının ve algısının yükselmesi lazım ki, 
sektörlere ışık verecek bir faydası olsun. — 


Mücevherin şekli, çizgileri 
ve tasarımı aynı zamanda 
bir ülkenin değerlere olan 
bakışını da gösteriyor. 


e 
Fİ 


HALKBANK 


Prof. Dr. 
EMRE ALKİN 
,, Kemerburgaz 
Universitesi Rektör 
Yardımcısı / 
Turkishtime Toplantı 
Moderatörü 


1969 yılında İstanbul'da 
doğan Emre Alkin, 
İstanbul Üniversitesi 
İktisat Fakültesi İngilizce 
İktisat Bölümü'nü bitirdi. 
2002 yılında profesör 
oldu. Çukurova Holding, 
Anadolu Endüstri Holding, 
Doğan Holding ve 
Altınbaş Holding'de çeşitli 
sorumluluklar üstlendi. TİM 
Genel Sekreterliği, Türkiye 
Finansman Şirketleri 
Genel Sekreterliği, Vergi 
Konseyi üyeliği ve Türkiye 
Futbol Federasyonu Genel 
Sekreterliği yaptı. 
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Türkiye'de mücevher ihracatı son 
10 yılda ciddi ölçüde arttı ve bu sektörde 
Türkiye lider ülkelerden biri haline 

geldi. Ancak sektör temsilcilerine göre 
sektörün hala çözmesi gereken birçok 
konu var. Bunların başında KKDF sorunu 
geliyordu ki, bu mesele sayfalarımız 
yayına hazırlanırken hükümet tarafından 
sonuca ulaştırıp çözüme kavuşturuldu. 
Katılımcılar, Dubai'de getirilen yüzde 

0 verginin Türkiye için bir avantaja 
dönüşebileceğinin altını çizdi. Kuyumculuk 
Meslek Kanunu'nun çıkarılması gereği 
vurgulandı. Türkiye Kuyumcular Birliği 
örgütlenmesinin mutlaka çözüme 
ulaştırılması gerektiğinin altı çizildi. 
Türkiye deki ayar evlerinin durumuna 

da değinen katılımcılar, bu kurumların 
uluslararası geçerliliği olacak şekilde 
nitelikli hale getirilmesi gerektiğini 
vurguladılar. Tarihi Yarımada'nın turistler 
için bir alışveriş bölgesi haline getirilmesi 
ve turizm bölgelerinde gerçekleştirilen 
satışların da ihracat sayılması gerektiğini 
vurgulayan katılımcılar, bankaların altınla 
kredi vermesinin de sektör için oldukça 
taydalı olacağını belirttiler. 


EMRE ALKİN: Değerli katılımcılar 
hepiniz hoş geldiniz. Bu on altıncı 
toplantımız olacak. Mücevher 
sektörü benim de içinde olduğum 
bir sektör. Sizden fazla bilmediğim 
ortada ama moderasyonu daha 

kolay olacak. Bunun iki nedeni var: 
Birincisi az önce dediğim gibi bir 
nebze içinde olmam diğeri de sizin 
sektörü çok iyi bilmeniz. Yaptığımız 
diğer on beş toplantıda zaman zaman 
gördük ki bazı katılımcılar kendi 
şirketlerini çok iyi bilse de sektöre 
yeteri kadar hakim değiller. Önümde 
bazı sorular var. Ben soruları dört 
bölüme ayırdım. Bir tanesi sektörün 
güncel durumu, iç pazardaki ve 

dış pazardaki durum nedir? Diğeri, 
gelecekle ilgili ne düşünüyorsunuz? 
Ar-Ge ve inovasyon çalışmaları neler? 
Finans sektörü ve mücevher sektörü 
arasındaki bağlantının nasıl olmasını 
istiyorsunuz? 


AYHAN GÜNER: Öncelikle davete 
icabet ettikleri için herkese teşekkür 
ediyorum. Bu toplantının amacı, 
Mücevher İhracatçıları Birliği olarak 
yalnızca kendimize değil, sektörün 
bütün aktörleriyle birlikte sektör adına 
bir vizyon tespit etmek. Burada sizin 
fikirleriniz önemli, sizin verdiğiniz 
fikirler doğrultusunda biz gelecek için 
ne yapabiliriz, ihracatı artırmak için 
neler yapabiliriz, sorularına cevap 
bulmak için buradayız. 


KORKMAZ KAYA: Türkiye'nin toplam 
ihracatının artırılmasında stratejik 
rol oynayan sektörlerle bir araya 
geldiğimiz ortak akıl toplantımıza 
hepiniz hoş geldiniz. Sözlerime 
başlamadan önce hepinizi saygıyla 
selamlıyor ve toplantımızın verimli 
geçmesini diliyorum. Turkishtime 
dergisi işbirliğiyle bir yılı aşkın süredir 
devam eden ortak akıl toplantıları, 
bir yandan sektör temsilcilerinin 
diyaloğunu artırma vazifesi görürken, 
reel sektörle temas noktasında 
bizlere de önemli katkılar sağlıyor. 
Bugünkü buluşmamızda mücevherat 
sektörünün siz değerli temsilcileri 

ile sektörün gündemini, yaşanan 
sorunları ve çözüm önerilerini 
tartışarak ortak aklı bulacak 

ve sektörün yeni yol haritasını 
birlikte çizeceğiz. Bu toplantıdan 


çıkaracağımız notlarla, sektörünüz 
için finansal destek ve danışmanlık 
noktalarında neler üretebileceğimize 
dair önemli veriler elde edeceğiz. 
Türkiye'de 79 yıldır Esnaf ve KOBİ 
Bankacılığı'nın öncüsü Halkbank 
olarak, ekonomiye değer katmak ve 
ülkemizi dünya sıralamasında üst 
sıralara taşımak için var gücümüzle 
çalışıyoruz. Bu noktada, sizlerle bir 
arada olmak, sizi dinlemek bizim 
için çok önemli. Sektöre ilişkin tespit 
ve önerilerimize geçmeden evvel, 
bankamızın finansal performansı 
hakkında bazı veriler paylaşmak 
istiyorum. 2017 ilk çeyreğinde 
toplam mevduatımız 158 milyar 
TL'ye ve toplam kredilerimiz 218 
milyar TL'ye ulaşmıştır. Halkbank 
olarak topladığımız mevduatın 
oldukça üzerinde bir kredi hacmi 
yaratarak reel sektör başta olarak 
ekonomimize olan desteğimizi 
sürdürdük. Konvansiyonel 
bankacılık faaliyetlerimizin 
yanında gönüllü olarak destek 
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verdiğimiz, sektörlerimize 

ilişkin stratejileri ve gündem 
maddelerini değerlendirdiğimiz, reel 
sektörün taleplerini bizzat sektör 
temsilcilerinden dinleme imkanı 
bulduğumuz buluşmaların büyük 
önem taşıdığına inanıyoruz. Biz 

her zaman, sizlerden aldığımız geri 
bildirimler sonrasında üzerimize 
düşen sorumlulukları yerine 
getirebilmek için hızla harekete geçen 
bir bankayız. Halkın bankası olarak 
burada oluşan talepler sonrasında 
mevcut çözümlerimizin yanında 
sektörünüzün ihtiyacı olan diğer 
finansal çözümlere de odaklanacağız. 
Ekonomik ve sosyal anlamda zorlu 
geçen bir yılın ardından, Türkiye 

2017 yılına oldukça umutlu başladı. 
Türkiye ekonomisi ilk çeyrek sonunda 
büyük bir başarıya imza atarak, 

yüzde 5 oranında bir büyüme yakaladı. 
Bu olumlu tablonun önümüzdeki 
dönemlerde de devam etmesini 

ve ihracata olumlu yansımasını 

umut ediyoruz. İhracatçılarımızın 


Ayhan Güner, Dubai'de 
gelecek olan yüzde 5 
verginin Türkiye için 
çok büyük avantaj 
olduğunu vurguladı. 


AYHAN GÜNER 


Mücevher İhracatçıları Birliği 
Yönetim Kurulu Başkanı / 
ON Mücevherat Yönetim 


Kurulu Başkanı 


Güner, iş hayatına gıda 
sektöründe babasıyla birlikte 
Ay Market'i kurarak başladı. 

1981 yılında Ay Market'ten ayrılıp 
Stork's firmasıyla mücevher 
sektörüne geçiş yaptı. Stork's 
firmasında 20 yıl üst düzey 
yöneticilik yaptıktan sonra 
kendi firması ON Mücevherat'ı 
kurdu. ON Mücevherat'ın 
yurtiçinde İstanbul, Trabzon, 
Kayseri, Şanlıurfa; yurtdışında 
Belçika, Dubai, Kiev, Moskova, 
Ukrayna, Romanya, Soçi ve 
Kazakistan'da toptan satış 
ofisleri bulunmaktadır. Mücevher 
ihracatında 2013 yılına 
bakıldığında şirket üçüncü sırada 
bulunuyor. 2011 yılında İMMİB 
Yönetim Kurulu Başkanlığına 
seçilen Güner, yeni dönemde de 
görevine devam ediyor. 


HALKBANK - TURKISHTIME ORTAK AKIL BULUŞMALARI 


da performanslarıyla moral verici 
haberlere imza attığı bu dönemde, 
mücevherat yüz akı sektörlerimizden 
biri oldu. Son dönemlerde ekonomi 
gündemimizde yer alan konular 
arasında yer alan Türk Lirası ile 
ihracata 2017 yılında en büyük 

katkı sizler sayesinde mücevherat 
sektöründen geldi. TL kullanılarak 
yapılan ihracattaki artışın önemli 

bir kısmını tek başına mücevherat 
sektörünün gerçekleştirmesi 

ihracat hedeflerimizde sektörün 

ve temsilcilerinin önemini bize bir 
kez daha kanıtlamış oldu. Sektöre 
ilişkin önemli bir diğer konu ise, 

altın üretiminin 2017 ilk yarısında 
2016'yı geçmesidir. 2017 yılının ilk 
çeyreğinin altın üretimindeki bu 
muazzam gelişmenin, üretimin 
yaklaşık yüzde 30-40'ının ihraç 
edildiği düşünüldüğünde bize bu 
sektöre ilişkin ihracat performansında 
önemli sinyaller vermektedir. 
Türkiye, dünya altın mücevherat 
üretiminde ilk üç ülke arasında 
bulunmakla birlikte, pazar büyüklüğü 
açısından ise dünyanın en büyük 

beş pazarı arasında yer almaktadır. 


Dünyada mücevherat sektörüne 

en büyük ilgi, alım gücü yüksek 
olan ülkelerdendir. Bu ülkelerden 
gelen turistlerin de ilgisinin yüksek 
düzeyde olduğu sektörün, ülkemizin 
ihracat hedefleri içinde yeri tabii ki 
çok önemlidir. Sektör olarak güçlü 
olduğumuz pazarlarda gücümüzü 
korumaya devam ederken, alternatif 
pazarları daihmal etmemeli ve 

yeni pazarlara yelken açmalıyız. Bu 
noktada sektörün büyük oyuncuları 
olarak sizlerin; Ar-Ge, inovasyon 

ve katma değeri yüksek ürün 
üretimini sürekli gündeminizde 
tutarak sektörün diğer oyuncularına 
da öncü olacağınıza inanıyoruz. 
Mücevherat sektörünü ileri taşımak 
için sektörün mevcut durumunu, 
sorunlarını ve fırsatları rasyonel 

bir gözle ele almamız gerekiyor. 

Bu amaçla, toplantı öncesinde 
küçük bir araştırma yaparak sektör 
temsilcilerimizin taleplerine baktım. 
Gümrük Hizmetleri'nde Tek Pencere 
Sistemi, kıymetli taşların Kaynak 
Kullanımını Destekleme Fonu'ndan 
muaf tutulması, taksit sınırlaması ve 
turizm acentalarının yabancı turistleri 


Korkmaz Kaya, mücevher sektörü temsilcilerine altınla kredi verilmesinin sektör için 
çok faydalı olacağını, Halkbank olarak bu konu üzerinde çalıştıklarını belirtti. 


anlaşmalı alanlara yönlendirmeleri 
nedeniyle kuyumcu dükkanlarına 
giden turist sayısının düşmesi gibi 
konuların sektörün gündeminde 
olduğunu gördüm. Sözlerime son 
vermeden önce sektörünüzde faaliyet 
gösteren firmaların ihtiyaçlarına 
elimizden geldiğince cevap vermeye 
hazır durumda olduğumuzu tekrar 
hatırlatmak istiyorum. Sektörün 
gelişimi için atılacak adımlar 
noktasında herkesin elini taşın 
altına koyacağına olan sonsuz 
inancımla, bu anlamlı toplantının 
gerçekleştirilmesinde emeği geçen 
herkese şükranlarımı sunuyorum. 
Sözü gündemin gerçek sahibi 

olan siz değerli sektör temsilcilerine 
bırakıyor, beni dinlediğiniz için 
teşekkür ediyorum. 


EMRE ALKİN: Gündemde KKDF 
sorunu var. Gümrüklerde ülkeye 
altın girişi sorunu var mı? Son 

çıkan teşviklerden faydalanabiliyor 
musunuz? Devlet sektöre nasıl 
bakıyor? Yüksek lisans dersi verdiğim 
dönemde bir tanımla karşılaşmıştım. 
“Devlet, mal ve hizmet üretiminin 
maliyetini düşürmek için yatırım 
yapar” diyor. Sizin sektörünüze 

dair tarihte ya da günümüzde böyle 
girişimler var mı? Söz serbest, 
buyurun efendim. 


AYHAN GÜNER: Devlet bize külçe 
altın ticareti açısından yaklaşıyor. 
Mücevher sektörünün ihracatının 
yüzde 70 artırmış olmasıyla, 3 senede 
gelirinin 1 milyar dolardan 4 milyar 
dolara çıkmış olmasıyla ilgili hiç 

soru gelmiyor. Kuyumcukent'e 60 
tane yeni firma geldi, orada üretim 
yapıyorlar sonra Irak'a ihracat 
yapıyorlar. Dubai'de yüzde 5 vergi 
gelecek, dolayısıyla çok fazla yabancı 
şirket buraya gelecek burası bizim 
için büyük avantaj olabilir. Bu işin bir 
tarafı. Eğer biz Kuyumcukent'te 17 bin 
kişi çalışıyor, Kapalıçarşı'da 25 bin kişi 
çalışıyor diye bakıp, üretim kısmını 
anlatamazsak bize altınla ilgili kötü 
bir yaklaşım oluyor. Yani sektöre 
altın bazlı olarak bakıyorlar ama 
sektöre asıl katma değeri sağlayan 
elmaslı mücevher üretimidir. Bunu 
yeterince anlatamamış olabiliriz. 
KKDF'yle ilgili de bundan yaklaşık 5 
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İstanbul Altın Rafinerisi CEO'su Ayşen Esen, dünyada altın konusunda ilk 3'te 


olduğumuzu madende de rezerv açısından iyi konumda bulunduğumuzu vurguladı. 


ay önce ilk cezalar geldi. Faizleriyle 
birlikte yaklaşık 25 milyon lira. En son 
geldiğimiz nokta ise, Maliye Bakanı 
Sayın Naci Ağbal, bir Bakanlar Kurulu 
kararıyla kıymetli taş ithalatında 
KKDF oranının sıfırlanacağını 
belirtti. İhracatla ilgili son yıllardaki 
en büyük artışı bu yıl yaptığımıza 

da bir vurgu yapayım. Son 6 ayda 
ihracat yüzde 60-70'e yakın arttı. 
Devlet bazında da ihracatın bu 

kadar artması dikkat çekti. Neticeye 
geldiğimiz zaman hakikaten çok 
büyük bir fırsat var. Dubai'de yüzde 

5 vergi geldi, diğer yerlere de geliyor. 
Bütün Arap ülkelerinde yüzde 5 

vergi var. Olmayanlara da geliyor. 

Biz buraları merkez yapabiliriz, bu 
bölge üzerinden çok büyük bir atılım 
gerçekleştirebiliriz. 


MUSTAFA KAMAR: Bundan önceki 
toplantılarda arkadaşlarla ihracatı 
nasıl artırabiliriz diye uzun uzun 
konuştuk. Önce kamuoyu ve devlet 
bize nasıl bakıyor diye araştırdık. 
Zaten devlet hiçbir zaman bizi 
ihracatçı olarak görmedi. Gündeme 


geldiğimiz bütün konular altın 
ihracatının cari açığa olan etkisi gibi 
negatif konular oldu. Basın tarafında 
ekmekte KDV var, pırlantada KDV 
yok gibi tartışma konuları gündeme 
geldi. Dolayısıyla bugüne kadar 
mücevher ihracatçılarına diğer 
sektörlere olduğu gibi bir ihracatçı 
gözüyle bakılmadı. Yani bu sektör ne 
kadar ihracat yapıyor, ne kadar kişi 
çalıştırıyor diye bakılmıyor. Ancak 
mücevher sektörü yoğun emek 
üzerine kurulu bir sektördür, en 
küçük atölye 10-20 kişiden başlıyor. 
Dolayısıyla kamuoyu tarafında 
sıkıntılıyız, kendimizi anlatmayı bir 
türlü beceremedik. Neden bu kadar 
ithalat gerçekleşti, İran'a neden bu 
kadar ihracat var gibi konularla karşı 
karşıya kalıyoruz. Bizim bunlarla hiç 
alakamız yok, biz ürünümüzü işleyip 
satmaya çalışıyoruz. Biz bunları 
anlatamıyoruz. Yapamadıklarımıza 
baktığımız zaman çıkan sonuç PR ve 
lobi faaliyetlerini yürütemediğimiz 
oluyor. Bu kısmı maalesef göz ardı 
ettiğimiz ortaya çıkıyor. Sektörün 
birliklerinin ve derneklerinin 
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KORKMAZ KAYA 
Halkbank Eski KOBİ 
Pazarlama-1 Daire Başkanı 


1968 yılında Zonguldak'ta 
doğan Korkmaz Kaya, Ankara 
Üniversitesi Basın Yayın 
Yüksekokulu Gazetecilik ve 
Halkla İlişkiler Bölümü mezunu. 
Bankacılık kariyerine 1993 
yılında Osmanlı Bankası'nda 
başladı. Sırasıyla Demirbank 
A.Ş.'de Kurumsal Pazarlama 
Yönetmenliği, Egebank A.Ş., 
Şekerbank A.Ş., Denizbank 
A.Ş. ve Asya Katılım Bankası 
A.Ş.'de şube ve kurumsal 
şube müdürlüklerinde görev 
yaptı. 2014 yılında Halkbank 
bünyesine katılan Korkmaz 
Kaya, toplantının gerçekleştiği 
tarihte KOBİ Pazarlama-1 Daire 
Başkanlığı görevini yürütüyordu. 


KİMDİR? 
AYŞEN ESEN 
İstanbul Altın Rafinerisi CEO'su 


1962 yılında İstanbul'da 
doğan Ayşen Esen, Boğaziçi 
Üniversitesi İnşaat Mühendisliği 
Bölümü'nden mezun oldu. 
Bir dönem devam eden 
mühendislik tecrübelerini 
takiben, kariyerini ağırlıklı 
olarak sanayi şirketlerinde 
devam ettirdi. 2002 yılından 
bu yana Işıklar Holding, Sistem 
Grubu, Mazhar Zorlu Holding, 
CNR Holding şirketlerinde 
Genel Müdürlük, İcra Kurulu 
Başkanlığı ve Yönetim Kurulu 
Üyeliği görevlerinde bulunan 
Esen, bir dönem kendi 
şirketinde doğrudan pazarlama, 
stratejik planlama ve Müşteri 
İlişkileri Yönetimi alanlarında 
yönetici - ortak olarak yer aldı. 
Esen, 2013 yılından bu yana 
İstanbul Altın Rafinerisi'nde 
CEO olarak görevini 
sürdürmektedir. 
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CİHAN KAMER 
Atasay Grup Yönetim 
Kurulu Başkanı 


2003-2006 yılları arasında 
İstanbul Değerli Maden ve 
Mücevher İhracatçıları Birliği'nin 
Yönetim Kurulu Başkanlığı 
görevinde bulunan Kamer, aynı 
dönemde TİM İcra Komitesi'nde 
de Yönetim Kurulu Muhasip 
Üyesi olarak görev yapmıştır. 
Kamer, 1984-1987 yılları 
arasında İstanbul Kapalıçarşı 
Serbest Piyasası'nda döviz ve 
altın alım-satımı konularında 
ticari faaliyetlerde bulunmuş, 
firmalara da danışmanlık 
hizmeti vermiştir. 1987-1990 
yılları arasında döviz alım-satımı 
alanında faaliyet gösteren 
Randıman Döviz A.Ş.nin, 
1989-1990 yılları arasında 
ise İstanbul'da Hisse Senetleri 
ve Tahvil Piyasası'nda aracı 
kurum olarak faaliyet gösteren 
Deha Menkul Kıymetler A.Ş.'nin 
kurucu ortaklığını üstlenmiştir. 
Gayrimenkul geliştirme şirketi 
Emaar Properties'ın Türkiye'ye 
gelmesine öncülük etmiştir. 


EMİL GÜZELİŞ 
Zen Pırlanta Yönetim 
Kurulu Başkanı 


Güzeliş, 1987'de Kapalıçarşı'da 
Emil Kuyumcusu isimli ilk 
mağazasını açtı. Pırlantaya 
yönelerek ilk atölyesini 
1998 yılında kurdu. 10 kişilik 
bir atölyede pırlanta üretimine 
başlayarak, ürünlerini hem 
yurtiçinde hem yurtdışında 
satmaya başladı. 2000 yılında 
ise Türkiye'nin en büyük pırlanta 
perakendecisi olma hedefiyle 
Zen Pırlanta markasını yarattı. 
Dokuz Eylül Üniversitesi 
işbirliği ile Türkiye'de ilk pırlanta 
akademisini kurarak, pırlanta 
ve değerli taşlar konusunda 3 
binin üzerinde sektör çalışanına 
eğitimler verildi. İstanbul 
Değerli Maden ve Metalciler 
Birliği Yönetim Kurulu Üyesi 
olarak aktif görev almaktadır. 


fikir birliği sağlayamamasından 

dolayı kamuoyuna da kendimizi 
anlatamadık. Gündeme gelme 
sebeplerimiz hep farklı konular oldu. 
Aşmamız gereken konuların başında 
PR ve lobi geliyor. İhracata direk 
yüzde yüz etki yapacak konularla ilgili 
dertlerimizi anlatamıyoruz. 


EMRE ALKİN: İhracat 2023 hedefinde 
kuyum ve mücevherat ihracatı 
neredeyse ilk 10'a girecek şekilde 
konumlandırılmıştı. 12'inci sıradaydı, 
aslında büyük ihracat gerçekleştirecek 
sektör olarak bakılıyor. 


MUSTAFA KAMAR: Bizim diğer 
birliklerden ayrılan bir özelliğimiz de 
var. Biz diğer sektörlerde olmayan 
dolaylı ihracata sahibiz. Bizim diğer 
sektörlerden çok yüksek bir turizm 
ihracatımız var. Son zamanlarda 
azalmasına rağmen Laleli ihracatımız 
var. Bunları da birleştirdiğimiz zaman 
rakamlarımız 2-3 misline çıkıyor. 


EMRE ALKİN: Planlama tarafında 
devletin kabul ettiği bir büyüklüğünüz, 
ciddiyetiniz var. 


NORAYR İŞLER: Özellikle son 

iki yıldır tüm sektörün geleceğini 
yakından ilgilendiren 81 il ve 
ilçesindeki kuyumcu oda ve dernek 
başkanlarımızla birlikte Mücevher 
İhracatçılar Birliği ve İstanbul Ticaret 
Odası Kuyumculuk Komitesi'nin 

de içerisinde bulunduğu “Türkiye 
Kuyumcular Birliği” kurma gibi bir 
çalışmamız var. Bu kapsamda, sektör 
olarak Birlik Yasa Taslağı çalışmamızı 
tamamladık ve Gümrük ve Ticaret 
Bakanımız Sayın Bülent Tüfenkçi'ye 
sunduk. Birlik'le birlikte Türkiye 
kuyumculuğunun ülkemizin 2023 
hedeflerine daha çok katkı sunacağına 
inanıyoruz. Birlik kurma yönündeki 
talebimizi Sayın Cumhurbaşkanımız 
Recep Tayyip Erdoğan'a da sunmak 
istiyoruz. Kendisinden tüm oda ve 
dernekler adına bir görüşme talebimiz 
olmuştu. Bu önemli görüşmenin 
önümüzdeki süreçte gerçekleşeceğine 
inanıyoruz. Bu konuda profesyonel 
olarak ciddi yasal çalışmalar yaptık 
ve konuyu belli bir noktaya kadar 
taşıdık. Şu an çalışmaları sonlandırdık 
ve Sayın Gümrük Bakanı da konuyla 
yakından ilgileniyor. Biz, sektör 


Cihan Kamer, “Şirketler ve markalar kendi kabiliyetleriyle ve özverileriyle 
bir yerlere geliyor, başarıyı yakalıyor” dedi. 


olarak kendimizi ayrıştırmamız 
gerektiğine inanıyoruz. Kuyumculuk 
sektörü, Anadolu ve Mezopotamya 
topraklarında 6 bin yıllık kadim 

bir kültüre ve geçmişe sahip. 

Ülkemiz açısından da stratejik 

önem ve özelliklere sahip. Makro 
ekonomide üretim, ihracat ve ithalat 
bakımından kilit bir role sahip. Belki 
de ülkemizde dünya liderliğine 
oynadığımız yegane sektörlerden 
biri... Bu nedenle kuyumculuk, katma 
değeri yüksek ve diğer mesleklerle 
kıyaslanmayacak özellikleri 
barındrıyor. Başka bir meslek grubuyla 
bir arada temsil edilemeyeceğimizin 
doğru olmayacağını düşünüyorum. 
Kuyumcular Birliği'nin acilen 
oluşmasının sektöre ve ekonomimize 
katkı sağlayacağına inanıyorum. 
Birlik oluşumu, sektörümüzün gelecek 
nesillere taşınmasına pozitif şekilde 
etkileyecek. İkinci olarak kıymetli 
taşlar ve KKDF. Bu konuda da İstanbul 
Kuyumcular Odası Yönetimi olarak iki 
kez Maliye Bakanı Sayın Naci Ağbal'la 
bir araya geldik. Ancak, bu konuda 
asıl sıkıntı; geriye dönük tahakkuk 
eden cezalarda... Sektörümüz, 
Gümrük yetkililerinin “Kıymetli 
taşlarda KKDF'den muaftır.” yazılı 
beyanlarına göre yaptığı resmi 
ithalatla KKDF konusunda geriye 
dönük 3 kat artırılmış, faiz tahakkuk 
eden cezaların da iptal edilmesi 
gerekiyor. Sektörümüzün diğer bir 
kanayan yarası yetkili özel ayar 
evleri. Buna da değinmek istiyorum. 
Ayrıştırma yapmak gerektiğini 
düşünüyorum. Ayara bakmak ayrı bir 
şey, ithalatla, ihracatla ilgilenmek ayrı 
bir şey. Bu hizmeti sadece Darphane 
ve İstanbul Kuyumcular Odası 

gibi kurumların yapmasının daha 
doğru olacağına inanıyoruz. Kamu 
kurumu niteliğinde olmayan özel ayar 
evlerinin, ayar kontrol işlemlerinde 
ve ekspertiz raporlarında objektif 

ve tarafsız olmama olasılıkları göz 
ardı edilmemelidir. Bu nedenle, bu 
kuruluşlar tarafından düzenlenen 
ekspertiz raporlarının güvenilirliği 
tartışmaya açık bir konu haline 
gelebilir. Çünkü altın, gümüş veya 
kıymetli taşlar gibi önemli maddi 
değeri olan bir ürünü, ithal yada 
ihraç eden bir firma, bu ürünün kalite 
ve standart olarak değer tespitini 
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Emil Güzeliş, ticareti geliştirmek ve artırmak için prosedürlerin ortadan 
kaldırılıp, kolaylaştırıcı çözümler üretilmesi gerektiğinin altını çizdi. 


bizzat ya kendisi ya da anlaştığı diğer 
özel ayar evine yaptırabilir. Mevcut 
uygulama, sektör firmaları arasında 
haksız rekabet oluşturduğuna 
inanıyoruz. Çünkü, ihraç ettiği 
veya ithal edeceği mallara aynı 
kişilerin ekspertiz raporu vermesi 
ticaretin ruhuna aykırı olduğu gibi, 
bazı istenmeyen sonuçların da 
ortaya çıkmasına neden olabilir. 
Ayrıca, kuyumculukta iş yeri açma 
standartlarının gözden geçirilmesinde 
yarar vardır. Kuyumcular Birliği'ni 
kurabilirsek bu standartlar 
çıkarılacak yönetmeliklerle daha 
sağlıklı bir noktaya gelecektir. 
Kuyumcu ustalarının da devlet 
koruma altına alınması konusu var. 
Yurtdışında temsil eksikliğimiz ve 
marka değerlerimizin olmaması 
konusunu da konuşmamız 
gerektiğine inanıyorum. Turizm 
bölgelerinde mücevher satışının da 
çok önemli olduğuna inanıyorum, 
bu satışların da ihracat sayılması 
gerekiyor. Hem ihracat sayılmalı, 
hem de yüzde 40-50 komisyonla bu 
işlerin dönmeyeceğini anlatmamız 


gerekiyor. Burada geleceğe yönelik 
çok ciddi bir sorun var. Altın fiyat 
artışının vergilendirilmesi nedeniyle 
sermayenin azalması sorunu var. 

Bu da çok önemlidir. Biz, altının 
üzerinde yaptığımız işçilikten para 
kazanıyoruz. Ama, maalesef altının 
artışından da sanki değer kazanmış 
gibi vergi ödüyoruz. Bunun da bir 
sisteme oturtulması gerektiğini 
düşünüyoruz. Kuyumculuk 
sektöründe defter tutma hadleri, 
burada da bir sorun var. Herkes 

ayrı ayrı defter tutuyor, bunun da 
düzeltilmesi gerekiyor. Bir de Tarihi 
Yarımada'nın durumu. Diyeceksiniz 
ki Tarihi Yarımada'nın sektörle ne 
ilişkisi var. Biz Tarihi Yarımada 

İş Adamları Derneği diye de bir 
yapılanmaya gittik. Bu yapılanmada 
hep birlikte başka mesleklerin de 
içinde bulunduğu bir oluşum kurduk, 
burada da çok ciddi çalışmalar yaptık. 
Valilikle, belediyelerle, bakanlıkla çok 
ciddi çalışmalar gerçekleştirdik. Tarihi 
Yarımada, sektörümüzün olmazsa 
olmazı. Çünkü, bir yabancı turistin 
yüzde 98'inin uğrak noktası: Tarihi 
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Yarımada. Ama biz o insanları tek 
bölgeye sıkıştırıyoruz. O bölge de 
Sultanahmet ve Kapalıçarşı bölgesi. 
Ama Tarihi Yarımada, sadece bu 
bölgelerle sınırlı değil. Turistin 

eski Eminönü bölgesini de rahatça 
dolaşabilmesi gerekiyor. Ama turistler 
güvenemiyorlar. Eğer, devletimiz 

ve ilgili kurumlar yapacakları 
düzenlemelerle Tarihi Yarımada'nın 
her bölümünü daha güvenli bir 
koridor haline getirebilirse turistler 
daha çok alışveriş yapacaktır. Bugün 
bakıyoruz insanlar buraya gelirken 
korkuyorlar, bu korkuların önüne 
geçmemiz gerekiyor. Bunun sektör 
için mutlaka çözülmesi gereken bir 
sorun olduğunu düşünüyoruz. 


EMRE ALKİN: Fransa'da İtalya'da 
gördüğümüz gibi geniş ve güvenli 
bölgelerin olması gerekiyor. Ki yakışır 
da... Peki, acaba sektörde lisanslama 
var mı, ister miydiniz böyle bir şey? 


NORAYR İŞLER: Çok önemli projeler 
var aslında Türkiye'de şu anda... 

20 bin kişilik yeni bir istihdamdan 
bahsediyoruz; ama bunu kimse 


ucundan bile yakalamıyor. Neden 
bunu söylüyoruz? Çünkü, Türkiye'de 
ÖTV kalktı. ÖTV'nin kalkmasıyla 
birlikte taş kesimi konusunda yepyeni 
bir iş alanı ortaya çıktı. Yurtdışından 
ham maddeyi ülkeye getirip işledikten 
sonra tekrar yurtdışına satıyoruz. 

Esas katma değer yaratan nokta bu, 
bölüm ve hükümetle bunu paylaştık. 
Bu konuda destek vereceklerini 
söylediler. Bu konuyu burada 
gündeme getirip üzerinde konuşursak 
100 bin kişilik yeni istihdam kapısının 
temelini de burada atmış oluruz. 


AYHAN GÜNER: Mesela Hindistan'ın 
altın ihracatı 50 milyar dolar olarak 
görünüyor. Ama bunun içinde külçe 
altın da var. Biz de külçe altınları 
eklersek aslında Türkiye'nin dördüncü 
büyük sektörü oluyoruz. Müsaade 
ederseniz birlik konusunda bir şeyler 
söylemek isterim. Yarımada için 
söylüyorum, Yenikapı'ya bir iskele 
yapılmasını istedik Başaran Bey'le 
birlikte ama yüzde 50 komisyon 
almazsanız dedim. Kazanıyorsunuz 
ki veriyorsunuz noktasına geldi. 

Bu yanlış algı yüzünden mücevher 


İlyas Gençoğlu, bayram tatillerinin ve hafta sonlarının ihracatın sevk edilmesinde sorun 
yarattığını, ihracatı önemsiyorsak gümrüğün 7/24 çalışması gerektiğini vurguladı. 


dükkanı kalmadı. Antalya, Kuşadası 
her yerde mücevher dükkanları 
kapandı. Sadece Alanya'da 500 

tane mücevher dükkanı kapandı. 

Her biri birer milyon dolardan 

500 milyon dolar satış yapıyordu. 
Kemer'de 300 tane vardı, şu anda 
10-15 tane var ya da yok. Kuşadası 

şu anda içler acısı. Yalnızca gemi 
geldiği zaman mücevher dükkanları 
açılıyor. Bunların aynısını söyledim. 
Bir dükkana 10 bin dolarlık yatırım 
yapılacak, 5 bin dolar komisyon 
ödenecek, rehber parası gibi şeyler 
isteyeceksiniz, mücevher sektörü 
kazanıyor diyeceksiniz sonra. Böyle 
bir şeyi sektörün kaldırması mümkün 
değil. Neden biz Dubai gibi gelen 
turistlere mücevher satamıyoruz? 
İhracatın kuyumcular birliğinden ayrı 
bir şey olduğunu düşünüyoruz. İhracat 
başka bir şey, hiçbir şekilde birlik 
olarak iç piyasada yapılan işlemlere 
müdahil olmamamız gerektiğini 
düşünüyoruz. Ticaret Odası en büyük 
parayı alan taraf ama sektörle hiçbir 
ilişkisi yok. Bu iş nasıl oluyor, onu 

da bilemiyorum. 3 bin 500'e yakın 
kuyumcu var Ticaret Odası'na bağlı. 
Türkiye'nin büyük kısmı ticaret 
odasında, cirolardan payımızı 

da veriyoruz. Ama hiçbir yardım 
alamıyoruz. Bir de elmas kesimi 

için çok uğraştım. En son geldiğimiz 
noktayı söyleyeyim. Belçika'da 8 
tane şirketle görüştük. Bu şirketlerin 
yaklaşık 10 milyar dolar cirosu var. 
Bunun içinde dünyanın en büyük 
firmaları var. Hepsiyle görüştük 
yalnızca KKDF'yi bekliyorlar. Gelip, 
burada 100 kişilik 200 kişilik elmas 
kesim fabrikaları açmak için. Bunu 
halledin dediler, ama bir türlü 
halledilemiyor. Adamın senelik 
cirosu 2 milyar dolar. Bizim senelik 
ihracatımız 3 buçuk milyar dolar. 
Yalnızca iki şirketin yıllık ciroları 

3-3 buçuk milyar dolar. Çok büyük 
rakamlar, çok büyük şirketler. Bilginiz 
olsun diye söylüyorum, Belçika bir 
buçuk yıldır bu şirketlerin hepsine 
olağanüstü baskı yapıyor. Gidin 
buradan diyorlar, rahat bırakmıyorlar. 
16 bin 500 tane taş kesim atölyesi 
vardı. 16 bin tanesi kapandı 500 

tane kaldı. Hepsini Hintliler kendi 
ülkelerine götürdüler, yerliye hiçbir 
şey bırakmadılar. Ofislerde kendi 
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Hakan Sezgin, yurtdışındaki müşterilerin Türk ayar evlerinin raporunu dikkate 
almadığını, uluslararası geçerliliği olan ayar evlerine sahip olmamız gerektiğini söyledi. 


adamları çalışıyor. Onun için Antwerp 
baskı yapıyor bu firmalara. Sadece 
Antwerp'te ciro 50 milyar dolar. Bu 

50 milyar doların 35 milyar doları ham 
elmas, bitmiş elmas değil. Avrupa'nın 
yüzölçümünden daha büyük bir yerden 
bahsediyorum. Adamlar bizde elmas 
var, gelin diyor. Zimbabve, Afrika 
aynısını söylüyor. Bu bizim İhracatçılar 
Birliği'nin yapabileceğinden daha 
büyük bir iş. Devlet, bir ortak akıl 
bulmalı ve Türkiye'de bu işi 
başlatmalıyız. Esas para ve istihdam 
orada. Sadece Hindistan'da bu işte 
Ibuçuk milyon insan çalışıyor. 


EMRE ALKİN: Burada önemli bir 
madde daha var. Son çıkarılan tasarım 
Ar-Ge merkezi teşviklerinden sektör 
faydalanabiliyor mu? Bize çok faydalı 
olan bir Ar-Ge çalışması var mı? 


İLYAS GENÇOĞLU: Birkaç konudan 
söz edildi. Şahsi kanaatim, devletin 
kuyumculuk veya mücevherat 
sektörüne bakış açısının genellikle 
çok iyi olmadığıdır. Çünkü sektör 
olarak kuyumcuların tanınması biraz 


gecikti. Biz deri sektöründen daha 
fazla ihracat yapan bir sektörüz ama 
maalesef deri sektörü birçok yerde 
daha fazla önemseniyor. Demek 

ki biz sektör olarak kendimizi 
anlatamamışız. Bunun sebeplerinden 
bir tanesi altının, değerli taşın, yarı 
değerli taşın legal olarak Türkiye'ye 
sokulmasının çok gecikmesi. Ancak 
80'lerden sonra oldu biliyorsunuz. 
Bunun üzerinden de çok zaman geçti. 
Çok yol aldığımızı düşünüyorum 
ama hala yeterli değil. Geçtiğimiz 
günlerde TİM'in ihracat ödül törenine 
katıldım. 40 yılı geçkin sektörün 
içinde olmama rağmen ilk ona giren 
kuyumculuk firmalarının 6 tanesini 
ben tanımıyorum. Bu firmaları 
araştırdım ve gördüm ki çoğu üretici 


değil. Külçe altını yurtdışına satıyorlar. 


Baktığımızda üretici olarak ilk 10'a 
giren 4 tane firma var. Organize 

olup üretim yapan firmalarımızda 
çoğalma olması gerekirken maalesef 
azalma var. Merdiven altı olanlarda 
da artış var. Mevcut durumda 
sektörümüze bakış açısının iyi olması 
mümkün değil. Sektörün profiline 


İLYAS GENÇOĞLU 


Mioro Jewelry Yönetim 
Kurulu Başkanı 


1971 yılında Kapalıçarşı'da 
dayısına ait kuyumcu 
mağazasında iş hayatına 
başladı. 1974 yılında 
Sultanahmet İktisadi ve Ticari 
İlimler Akademisi'ni kazandı 
ve aynı yıl Kapalıçarşı'da kendi 
mağazasını açtı. 1983 yılında 
ortaklarıyla birlikte bir şirket 
kurarak altın zincir ve altın takı 
üretmeye başladı. Yenilikleri 
ve teknolojiyi takip ederek, 
20 çalışanla başlatılan üretimi 
400 çalışanı olan bir şirket 
haline getirdi. 2004 yılında 
ortaklarından ayrılıp aile şirketi 
olarak kurdukları Mioro A.Ş. 
çatısı altında altın zincir ve 
altın takı üretimini geliştirerek 
sürdürmektedirler. İngilizce ve 
Arapça dillerini konuşmaktadır. 


HAKAN SEZGİN 
Sezgin Group Yönetim 
Kurulu Başkanı 


Sezgin Group'un mücevherat 
sektöründeki temelleri, 
1950'de Hakan Sezgin'in 
babası İhsan Sezgin'in 
Kapalıçarşı'da kuyumculuk 
alanında faaliyet göstermesiyle 
atılmıştır. Hakan Sezgin, 
Çemberlitaş'ta gümüş takı 
atölyesi kurmuş, atölye 2001 
yılında Avcılar'da fabrikaya 
dönüşmüş ve gümüş alanında 
en büyük tesis olmuştur. Firma 
ilk ihracatını Japonya'ya yapar 
ve çalışmalarını geliştirerek 
ihracat şampiyonluğuna kadar 
ulaşır. 60 yılı aşkın sektör 
deneyimi olan Sezgin Group, 
günümüzde kendi fabrikasına 
sahip bir üretici, toptancı, 
ihracatçı, ithalatçı, perakendeci 
ve global birçok markanın 
Türkiye distribütörüdür. 
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baktığımız zaman bir karışıklık söz 
konusu, mücevher ve kuyumculuk 
üretimi yapan firmalar ve külçe 
satanlar olarak ayrıca kategorize 
etmek mi gerekiyor, buna bakmak 
lazım. Şunu da söylemek istiyorum. 
Sektörün disipline edilmesi ya da 

çok sıkıştırılması gibi şeyler sektöre 
zarar veren konular. Halbuki Emre 
Alkin Hocamızın açılış konuşmasında 
söylediği gibi “Devlet mal ve hizmet 
üretiminin maliyetini düşürmek için 
yatırım yapar” sözü önemli. Devletin, 
ticaretin daha kolay yapılması, işlerin 
daha hızlı ilerleyebilmesi için üstüne 
düşenleri yapması gerekiyor. Çok 
hızlı bir çağda yaşıyoruz, buna ayak 
uydurabilmek için prosedürlerin 
azaltması ve maliyetlerinin 
düşürülmesi gerekiyor. Bayram 
tatilleri ve hafta sonları ihracatın 
sevk edilmesi sorunumuz var. Madem 
ki ihracatı önemsiyoruz, tatillerde 
dahi ihracatımızı gerçekleştirmeye 
devam etmeliyiz. Kolaylaştırıcı 
uygulamalar yapmalıyız. Hata yapan 
sektör mensupları illaki olacaktır 
ama hata yapanı sistemin yakalaması 
gerekiyor. Biz bugün ABD'ye ihracat 
yapıyoruz. İhracat paketlerimiz 
evrak kontrolü yapılıyor ve direkt 
müşterinin eline kadar gidiyor. Orada 
bir denetim mekanizması yok mu, 


tabii ki var. Ticaretin hızını kesmeden 
kontrollerini yapıyorlar. 10 kerede 
veya 20 kerede bir durduruyorlar, 
kontrolleri yapıyorlar. Eğer siz bir 
hata yapıyorsanız geçmişe yönelik 
ceza kesiyorlar. Ozaman siz ceza 
almanızı gerektirecek bir hata 
yapamıyorsunuz zaten. Sistemli 

bir şekilde kontrol ediliyor. Sanayi 
odasının sektöre verdiği direkt bir 
katma değer yok gibi görünüyor ama 
orada sektör olarak temsil edilmek 
önemli. Sektörümüz Ticaret Odası'nda 
daha kalabalık temsil ediliyor. 
Buradaki temsiliyetleri ve faaliyetleri 
artırmamız lazım. Biz bütün bunların 
dışına çıkacaksak ve özerk bir 
Kuyumculuk Birliği yapacaksak 
diğer işaleminden koparız ki bunu 
da doğru bulmuyorum. Bu durumda 
birlik kurulmasında bence bir 

anlam yoktur. Mevcut Türk Ticaret 
Kanunu'nda kuyumculukla ilgili 
kısımlarda bizleri rahatsız eden 
maddeler ile ilgili çalışma yaptırarak 
eğer sonuç sektör lehine gelişecekse 
ve bütün sektör kurumlarımız onay 
verirse değişiklik talep edebiliriz. 


NORAYR İŞLER: Benim konum 
ithalatla alakalı. Türkiye'de üretimi 
ve bu sektöre dair şeyleri kısıtlayan 
etken bence ithalat. Baktığımızda 
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istihdamı geliştirmek istiyoruz, 
ihracatı artırmaya yönelik hamleler 
yapmak istiyoruz; ama ithalatı 
geliştirelim istemiyoruz. Çünkü, 
Türkiye'de ciddi bir üretim var. 

Bu üretimi daha ileriye nasıl 
götürebiliriz, konusu ana gündem 
maddemiz olmalıdır. ÖTV zamanında 
da yurtdışından gelen mallara 

vergi konulup konulmamasıyla 

ilgili tartışmalar olmuştu; ama 

bunu yaparken de tek amacımız; 
buradaki imalatın ilerlemesi ve 
istihdamın daha ileriye gitmesiydi. 
Çünkü, imalatçılarımız, mevcut 
sistemle yurtdışındaki rakipleriyle 
yarışamıyorlardı. Yurtdışından ham 
madde getiriyorsunuz, yüzde 20 

ÖTV ödüyorsunuz. 2014 öncesinde 
böyle bir sistem vardı. Ancak, bugün 
bunlar geride kaldı. Biz, bugün eğer 
yurtdışından ürün doğru bir şekilde 
geliyorsa tabii ki gelsin diyoruz; ama 
ürün daha uçaktayken expertiz raporu 
hazırlanıyorsa bu yanlıştır diyoruz. 
Mal gelsin, malın karşılığı oysa tabii 
kioithalat yapılsın. İhracat, tabii ki 
desteklensin; ama özellikle bitmiş takı 
ithalatında mutlaka ve mutlaka bir 
gözün kontrol etmesi gerekiyor. 


CİHAN KAMER: Dünyanın başka 
ülkelerindeki uygulamalar nedir? 
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NORAYR İŞLER: Çin, Hindistan gibi 
bizimle benzerlik gösteren ülkeler 
yurtdışından gelen takıya ciddi 
anlamda vergi uyguluyorlar. Ama, 
hangi ülkede üretim yoksa onlar bu 
konuda her türlü açılımı yapıyorlar 
tabii ki. Bugün, yüzde 28'le üretim 
yapan Çin'e mal satmaya giderseniz 
birtane mal satamazsınız. Bugün, 
Rusya imalata başladı, oraya da 
hiçbir ürünü sokamazsınız. Bunun 
gibi imalat yapan ülkelerin hiçbirine 
ürün sokamazsınız. Çünkü, o ülkede 
imalat var. Bugün, yalnızca Türkiye'de 
değil, tüm dünyada millileşme var. 
Bu varken de insanlar kendi kendini 
korumaya alıyorlar. Çünkü, imalatı 
artırmayı ve istihdamı yükseltmeyi 
amaçlıyorlar. 


CİHAN KAMER: Bakın Arpaş'ın 
temsilcisi burada. Üstadım ihracat 
yaptığınız ülkelerde Norayr Bey'in 
söylediği olay var mı? Yani ihracatı 
yaparken bir ayar evinden geçme 
zorunluluğu var mı? 


OĞUZ ÖZDEMİR: Arpaş'ın ihracat 
yaptığı ülkelerin çoğunda darphane 
ya da ayar kontrolü sorunu yok. Ama 
İngiltere'de, Fransa'da, Hollanda'da 
var. Yani belli ülkelerde ayar kontrolü 
varama çoğunluğunda yok. 


Türkey 
Discover 
the potential 


CİHAN KAMER: Şimdi burada 
karşılıklı konuşmamak gerekiyor 
ama her şeyden önce bizim sektör 
kurumları arasında oturup bir veya 
iki günlük arama konferansı gibi 
hangi konularda neden bahsettiğimizi 
konuşmak lazım. Tabii bu konuların 
hepsini burada konuşacağız ama ben 
bunlardan hangisi düzeltirsek ihracatı 
artırabiliriz diye baktığımda içinden 
bir şeyi bulamadım. Neyi yaparsak 
ihracatı 3 buçuktan 4 milyara çıkarırız 
diye baktığımda yok. Söylediğim 

gibi birlikler arasında bulundukları 
konuma göre farklılıklar var. Bunlar 
da olacak elbette saygı duymak lazım 
fakat bilgi aktarımlarında sıkıntı var. 
Ben verilere baktığımda görüyorum ki 
Arap Emirlikleri'nin ihracatı 11 milyar 
dolar. Ne üretim var orada? Gelen tüm 
malı ihraç ediyorlar. Çin, dünyanın 
ithalatını yapıyor ve hiçbirini resmi 
yapmıyor. Siz duvarları koydukça 
Rusya, Çin, Hindistan örneklerindeki 
gibi diğer yollara başvurulur. Altın 

ve pırlanta en kaygan zeminlerden, 
bunları engelleyemezsiniz de. 

Bunları da göz önünde bulundurarak 
planlama yapmak gerekir. 


EMRE ALKİN: Yani korumacılık 
derde deva değil, nasıl olsa bir yolunu 
buluyorlar diyorsunuz. 
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Liderler, ihracatın 
artırılabilmesi ve 
Türkiye'nin dünya 
mücevher ticaretinde 
söz sahibi ülkelerden 
biri olabilmesi için 
kamuoyuna sektörün 
iyi anlatılması ve 
reklam faaliyetlerine 
önem verilmesi 
gerektiğinde hemfikir. 


SÜLEYMAN AKGÜN: Türkiye'nin 
vizyonunu kurumlara ve sektöre 

çok iyi anlatmamız gerekiyor. 
Türkiye'deki kuyumculuk sektörünü 
İtalya, Hindistan, Çin, Rusya ve 
Tayland gibi ülkelerle karşılaştırmak 
yanlış olur. Bu ülkelerde yüzde 

90- 95 kendi ürünleri satılmaktadır. 
Türkiye'de kuyum pazarı bir dağıtım 
yeridir. Yani önemli bir pazar yeridir. 
Buraya gelen ithalatçı firmalar Türk 
malının yanında 6-7 değişik ülkenin 
ürünlerini de aldıklarında Türkiye'ye 
daha sık seyahat edeceklerdir. 

Eğer sadece Türkiye'de üretilen 
ürünü alırlarsa 3-4 ayda bir gelirler. 
6-7 değişik ülkenin ürününü temin 
ederlerse 1-2 ayda bir gelirler. Eğer 
Türkiye, Dubai gibi açık pazar olmak 
istiyorsa ticaret daha serbest olmalıdır. 
Sektörde ithalat yapmak kuyum 
sektörü için bir daralma sağlamaz. 
Zaten ithal edilen ürünlerin de 

yüzde 80-90'ı ihraç edilmektedir. 
İthal edilen ürünler sunum yaparken 
Türk malının yanında değişik kültür 
ve değişik modelleri de sunma 
zenginliği katmaktadır. Ayrıca sektöre 
farklı bir vizyon katmaktadır. Gümüş 
sektöründe hiç imalat yapmayan 
firmalar her yıl ihracat sıralamasında 
ilk beş firma arasında bulunmaktadır. 
Yani sektörde iç piyasadan temin 
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MEHMET ERHAN 
HOŞHANLI 
İTO Kuyumculuk Komitesi 
Başkanı 


1976 yılında Malatya'da 
kuyumcu açarak sektöre giriş 
yaptı. 1996 yılında İstanbul 
Kapalıçarşı'da da mağaza 
açan Hoşhanlı imalat, ihracat 
işleri yaptı. 2003 yılında New 
York'ta ofis açarak pazarlama 
faaliyetlerini buradan yürüttü. 
2000 yılından bu yana İstanbul 

Ticaret Odası Kuyumculuk 
Komitesi'nde komite başkanı 
ve meclis üyesi olarak görev 
alıyor. Kendisinin de katkısıyla 
2011 yılında Ticaret Üniversitesi 
bünyesinde dünyada ilk kez 
Mücevherat Mühendisliği 
Bölümü açıldı. Hoşhanlı, 
1951 yılında kurulan İstanbul 
Mücevherciler Kuyumcular 
ve Sarraflar Derneği'nin 
Başkanlığını da yapmaktadır. 


MUSTAFA KAMAR 


Motif Kuyumculuk 
Genel Müdürü 


Ailesinde kuyumculuk 
sektöründe 3. kuşağı temsil 
eden Kamar, 1981-89 yılları 
arasında Zonguldak Ereğli'de 

İstanbul Kuyumcusu adı altında 
mesleğe ilk adımını atmış ve 
sürdürmüştür. 1989'da Kamar 
Menkul Kıymetler Acentası'nı 
kurup yönettikten sonra 
ağabeyi Aytaç Kamar'ın 1980 
yılında kurmuş olduğu Motif 
Kuyumculuk'a 1997 yılında 
ortak olarak mücevher ve altın 
takı sektörüne geri dönmüştür. 
Marka 1997 yılında dünyaya 
açılma vizyonuyla Roberto 
Bravo markasına dönüşmüştür. 
Birleşmiş Markalar Derneği 
(BMD) ve Mücevher 
İhracatçıları Birliği (İMMİB) 
yönetim kurulu üyelikleri ile 
sektöre tecrübelerini katıyor. 


edilen veya fason yaptırılan 
ürünleri, ithal edilen ürünlerle 
desteklendiğinden, ihracatta önemli 
bir başarı sağlanmakta olduğu 
örnekleriyle mevcuttur. Türkiye'ye 
yakın ülkelerden gelen müşteri 
Türkiye malını, birçok ülkeden gelmiş 
olan malı toptan bularak, hepsinden 
çeşitleme yaparak her bir ülkeye 
ayrı ayrı gitme zahmetini ortadan 
kaldırmaktadır. Ayrıca ihracat için 
çeşitli zorluklar çıkartılmaktadır. 
Eskiden darphaneye gidip ihraç 
edilecek kutular mühürlettirilirdi. 
Daha sonra Topkapı Sarayı'na 
kontrollere götürdük ürünleri, kutular 
mühürlensin diye. Şimdilerde ise 
Kuyumcular Odası'na götürülüyor 
ürünler, kutular mühürlensin diye. 
Düşünebiliyor musunuz 100-150 
kilogramlık ürün ihraç edeceksiniz 
8-10 kutuya koyuyorsunuz ürünleri. 
Enaz 2-3 kişi görevlendireceksiniz, 
araçla odaya göndereceksiniz. 
Örnekleme yapılacak ürünün 
yanında nöbet tutan elemanınız 
olacak, kontrol ettirip tekrar 

iş yerinize getireceksiniz ürünleri. 
Sonra ihraç için göndereceksiniz. 


Böyle bir sistem olur mu? Eğer 
ihracatı zorlaştırın dense ek olarak 
alınabilecek başka önlem yoktur 
herhalde. Hepsi yapılmaktadır. 
Türkiye'nin kuyum sektöründeki 
vizyonu anlayamamış yöneticilerin 
çeşitli yerlere müracaatları sonucu 
bu engellemelerle karşılaşmaktayız. 
Zaten ihracat yapan firmaları 

kendi müşterileri tarafından 

kontrol edilmektedir. Ek kontroller 
sektörün ihracatında gereksiz zaman 
kaybıdır. Bu kısıtlamalar zaman 
zaman müşterileri ürkütmektedir 

ve ek maliyete neden olmaktadır. 
Zaten teknoloji çağında insanlar 
telefonundan bile istediği ürüne 
istediği noktada ulaşabiliyor. Çok hızlı 
bir çağdayız, buna ayak uydurmamız 
lazım ve maliyetleri yükseltmeyecek 
şekilde ihracat imkanları sağlanması 
gereklidir. Bir diğer konu ise 
gümrüklerde mutlaka 24 saat hizmet 
verilmesi gerekiyor. Bayramlarda 
kapalı olmaması gerek. Eğer biz 
Dubai gibi olacaksak, Orta Doğu'dan 
cuma günü gelen insan cumartesi 
günü çıkamayacak. Cuma günü 
öğlene kadar hızlı hareket ediyoruz. 


Mehmet Erhan Hoşhanlı, en kısa zamanda Odalar Birliği Yasası'nın Türkiye'nin 
bünyesine ve yapısına uygun olarak değiştirilmesi için çalıştıklarını belirtti. 


Cuma günü öğle vakti Oda'ya 
gönderiyoruz, malı mühürlettiriyoruz. 
Eğer cumartesi veya pazar günü 
müşterimiz çıkacaksa cumartesi 

mal seçemez, cuma öğleden sonra 
işlem yetiştiremezsiniz. Bir diğer 
konu yurtdışından gelip 500-1000 
gram veya buna yakın değerlere 

yani 15 bin - 20 bin dolarlık ürün 

alan müşteriler, fatura ibraz ederek 
gümrüklerden rahatlıkla işlemlerini 
yaptırıp geri dönebilmelidir. Aksi 
halde müşterilerde 700-800 dolarlık 
beyanname, gümrük komisyon 
işlemleri ücreti yada gümrük 
memuru mesai ücreti eklendiğinde 
küçük ölçekli müşterilere yüzde 5-7 
gibi bir ek maliyet yüklenecektir. Bu 
tür durumlar küçük ve orta ölçekli 
müşterilerin Türkiye'yi tercih etmeme 
nedenlerinin en önemli unsurudur. 
Dünya ile rekabet etmek sektörde 
çeşitli kısıtlamalarla yapılamaz. 

Avuç içi kadar cep telefonu ile 

tüm dünyayı araştırıp fiyat almak 
mümkündür. O zaman rekabet şartları 
tekrar gözden geçirilmelidir. Öte 
taraftan Türkiye'nin imzaladığı ticari 
anlaşmalarda belki de sektörümüz 
hiç yer almamakta. Avrupa Birliği'nin 
veya bazı ülkelerin gümrüksüz veya 
çok düşük gümrük vergisiyle ihracat 
yaptığı bir ülkeye müşterilerimiz Türk 
ürününe yüzde 30-40 gümrük vergisi 
ödemeleri gerekmektedir. Bu durum 
o pazarlarda bizim rekabet şansımızı 
çok etkilemektedir. Bürokrasi bu 
konuya odaklanmalı ve sektörün 
önünü açmalıdır. Özellikle Orta Doğu, 
Afrika, Rusya ve diğer cumhuriyetlere 
daha düşük vergi oranlarıyla ürün 
satabilirsek ihracatımızın da yüzde 
30-40 artacağını düşünüyorum. 
Ticari anlaşmaların bürokratlara çok 
iyibir şekle anlatılması sektör için 
çok önemli olacaktır. Sektördeki en 
önemli üretimi destekleyecek sorunu 
ise İtalya'daki yada Çin'deki gibi 

çok kapsamlı kaplama tesislerimiz 
olmaması. Bu sebeple 5-10 kişi çalışan 
atölyeler konuyu kendi içlerinde 
çözüyor. Bu durum kaliteli ve katma 
değeri yüksek ürün konusunu direkt 
etkilemektedir. Ayrıca küçük ve orta 
ölçekli atölyeler bu konuları içerde 
çözdükleri için sermayeyi de atıl 
tutmak zorunda kalmaktadır. Tam 
verimli çalışamadıkları için gereksiz 
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Mustafa Kamar, ihracatı artırmak ve dünya mücevher ticaretinde söz sahibi olmak 
için İtalya gibi koleksiyon bazında üretim yapmamız gerektiğini söyledi. 


eleman çalıştırmakta, maliyetleri 
yükseltmektedir. Bu konu sektörde 
çok önemli bir eksikliktir. Güçlü, 
zengin çeşitlilikte, yarı mamul 

üretimi eksikliği ve donanımlı metal 
eritme tesislerine sahip değiliz. 
Üretilecek ürüne bağlı olarak gerekli 
çekme mukavemetinde, gerekli 
yumuşaklıkta tel imalatında... Yani 
zincir,döküm ve pres ürünler için ayrı, 
değişik yumuşaklıkta astar gibi yarı 
mamul eksikliği imalatı destekleyecek 
en önemli eksikliklerdir. 


EMRE ALKİN: Ayar konusunda lehte 
aleyhte diye bir not koyacağım kenara. 
Bir hayli görüş birikti kenarda. 


HAKAN SEZGİN: Birçok notum var, 
sıcak olan bir konudan başlayayım. 
Mustafa Bey çok güzel bir örnek 
verdi. Dubai'nin bugünkü ihracatının 
neredeyse tamamı ithalattan 
kaynaklanıyor. Yani ithalat yapıp 
bunu ihraç ediyorlar. Dolayısıyla 
ithalata gelebilecek herhangi bir 
yaptırım bizim ilerde merkezi bir 
kuyumcu olmamızı kesinlikle 


engeller ve buna herhangi bir çözüm 
bulamayız. İkincisi ayar evlerinde 
şöyle bir şey var. Avrupa'nın birçok 
ülkesinde gönderdiğimiz mallar 
ayar evlerine gidiyor. Burada başka 
bir konuya geleceğim, geçtiğimiz 
günlerde bizim başımıza gelen 

bir olay. Portekiz'e gönderdiğimiz 
bir ürünün içerisinde katmiyon 
olduğunu söylediler ve malı bize geri 
gönderdiler. Kendimizden şüphe 
duyduk ve ürünümüzü burada 

3-4 farklı resmi olan ve olmayan 
ayar evine gönderdik. Hiçbirinden 
çıkmadı ve bunu kabul etmediğimiz 
halde karşı tarafa kabul ettiremedik. 
Ticaret Odası'nın ayar evi var, 
oradan belge aldık, kabul etmediler. 
Üniversiteden belge aldık, onu da 
kabul etmediler. Yani Türkiye'deki 
ayar evlerinin raporunu inkar ettiler. 
Biz müşterimizle aramız bozulmasın 
diye malımızı geri çektik. Yani biz 
uluslararası kabul alabilecek ayar 
evlerine sahip değiliz. 


EMRE ALKİN: Beynelmilel kabul 
görmüş bir ayar evi var mıdır? 
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HAKAN SEZGİN: Bahsettiğim konu 
ayar değil esasında. Ayarımızda 
sorun yok, içindeki yüzde 2'lik 
miktardaki katkı maddesinde sorun 
var. Avrupa Birliği insan sağlığına 
zarar verebilecek katkı maddesi 
bulduğunda kabul etmiyor tabii 

ki. Karşı tarafa bizim tarafımızdan 
rapor göndermeyi teklif ettik, kabul 
etmediler. Bu da bizim ülkemizin 
sorunu. Sonuç olarak ben ihracatımı 
geri çekmek durumunda kaldım. 


EMRE ALKİN: İlk kez duyduğum halde 
bu ayar mevzusunu çok iyi anladım. 


HAKAN SEZGİN: Malınız yüzde 92 
buçuk gümüş veya altınsa geri kalan 
yüzde 2 buçukluk madde nedir ve 

bu insan sağlığına zararlı mıdır, diye 
kontrol ediyorlar. Böyle bir sorun 
yaşadık, bunu da bilinmesini istedim. 
Ata karnesindeki teminatlarımızın 
ne kadar çok olduğunu tartışmak 
yerine bunun varlığını tartışmak 
daha mantıklı. Bu teminat neden 
vardır? Devlet neden bizi bu şekilde 
cezalandırıyor? Malımızı götüreceğiz, 


ya da satarsak geri getirmezsek diye 
bir endişeleri var. Biz giderken devlete 
birteminat veriyoruz, bunun sebebini 
sorduğumda şöyle diyorlar; malı 
götürüp, geri getirmezsen ne yaparız 
biz? Ama keşke getirmesek de satsak 
orada, o da ayrı bir konu. 


SÜLEYMAN AKGÜN: İthalatla 
alakalı söylüyorum, gümüşte ihracat 
birincisi olan firma ithalatçı bir firma, 
hiç imalat yapmıyor. İthalat yapıyor 
sadece ve geçen senenin de ihracat 
birincisi. İthalat illa önümüzü kesiyor 
diye bir şey yok. Bazı sektörlerde 
farklı olabilir ama özellikte gümüş 
sektöründe böyle bir şey yok. Gelen 
ithalatın belki yüzde 80'i, 90'ı 

yine ihracat olarak gidiyor. Çünkü 
Türkiye'ye yakın ülkelerden gelen 
müşteri, Türkiye malını, Tayland 
malını, birçok ülkeden gelmiş olan 
malı toptan bularak, hepsinden 
çeşitleme yaparak her bir ülkeye 
ayrıayrı gitme zahmetini ortadan 
kaldırıyor. Bu da önemli bir örnek. 
Geçen sene ihracatta birinci olan 
firma zaten her sene ilk üçtedir. 


Norayr İşler, Türk mücevher sektörünün üretimle ilgili hiçbir sıkıntısının 
olmadığını, sektör olarak pazarlamaya ağırlık vermek gerektiğini söyledi. 


AYHAN GÜNER: Ben bizim hükümete 
ne teklif ettiğimizi söyleyeyim. 5 tane 
bakan ve temsilcilerinden isteğimiz 
maliye, hazine, gümrük, ekonomi 
bakanlığı hepsi toplanıp geldiği 

zaman Ankara'da söylediğimiz şuydu. 
İhracatta 500 dolar masraf yüksek. 
Bugün 10 bin dolarlık ihracat yapsak 
500 dolarlık masrafı var. Neden 
bunlarla uğraşıyoruz, biz büyümek 
istiyoruz. Biz neden gümrükle 
uğraşıyoruz? Direk ihracat yapmalıyız, 
mesai günüymüş, pazarmış neden bu 
günlerde ihracat yapamıyorum. Bizim 
hızlı bir şekilde faturayı kesip ihracat 
yapabilmemiz gerekiyor. Ata karnesiyle 
ilgili neden para alırlar? Hakan Bey'in 
açıkladığı sebepten. Ben geçen sene 

14 tane fuar yaptım. Bir fuara katıldım, 
500 bin dolarlık ürünle gidiyorum, 
250 bin dolar bunun teminatı. Daha 
birinci fuar bitmeden ikinci fuar 
gerçekleşiyor, bana 250 bin dolar daha 
mektup gerekiyor. Ardından üçüncüsü 
geliyor. Dosya da kapanmıyor, 

gidiyor, geliyor. Bir anda 750 bin dolar, 
Imilyon dolar mektup hâsıl oluyor. 
Kime veriyoruz, ticaret odasına, biz 

ne için gidiyoruz ihracat için. 


İMAM ALTINBAŞ; Benim bildiğim 
kadarıyla Ayhan Bey bir taş üretim 
yerinin açılışını yaptı. Buradan ham 
madde üretilecek, bu ham madde de 
dahilde işleme kapsamında Çin'deki 
üreticilere gönderilecek. Dahilde 
işleme kapsamında Türkiye'de taş 
kesiminin gelişebilmesi için ham 
maddesini buradan alıp dünyanın 
herhangi bir yerindeki üreticiye 
gönderip, işletip getiremezse buradaki 
taş üretim sistemi nasıl gelişir? 


AYHAN GÜNER: Bizim söylediğimiz 
ekstra şeyler. Yapan adamın ne niyetle 
yaptığını biliyoruz. 50 tane hariçte 
işleme izin belgesi var sadece iki 
tanesini engelledik. Neden yaptığını, 
niçin yaptığını bildiğimiz için. 
İstedikleri izini söylüyorum size, 100 
kilo altın gidecek Hong Kong'a ve 12 bin 
karat taş. Sektör temsilcileri burada, bu 
miktarda hariçte izin belgesiyle gitmek 
ne demek? Türkiye'de bir sene ithal 
edilen bütün mücevherlerin Türkiye'ye 
vergisiz girmesi anlamına geliyor bu. 


EMRE ALKİN: Konu aslında başından 


Türkey 
Discover 
the potential 


Oğuz Özdemir, Türkiye'deki bankaların kredi sisteminin sektör için yeterli 
olmadığını ve kredi olanaklarının geliştirilmesi gerektiğini ifade etti. 


beri çok derin bir felsefe içerisinde 
gidiyor. En önemli cümle, ithalata 
engelleme dediniz ya, bu engelleme 
mantıklı olarak konulmaz ise sektöre 
zarar vereceği yönünde fikir birliği 
içerisinde olduğunuzu görüyorum. 
Bunu çok iyi ayarlamak lazım ki 
sektörün ayağını kurşun sıkmayalım. 
Bir yandan da kontrollü olması lazım. 


TURHAN GÜRDAL: İthalatın bizim 
sektörümüze pozitif yönde artısı da 
çok fazla var. İthalatın rahatladığı 
dönemden beri imalatın arttığını göz 
ardı etmemiz lazım. Ben buradaki 
altın ticaret merkezinin daha da 
büyüyebilmesi için hem ithalatın 
hem de imalatın artması gerektiğine 
inanıyorum. Çünkü demin de arz 
edildiği gibi Dubai'deki satışın 
neredeyse yüzde yüzü kendilerinin 
ithal edip ihraç ettiği ürünlerledir. 

Biz ithal edip daha kolay ihraç 
edebildiğimiz ülkelere kendi malımızı 
da katarak satabiliriz. Dolayısıyla 
ithalatla ihracatı da artırabileceğimize 
ve sektörümüzün ticaretini 
artırabileceğimize inanıyorum. 


EMRE ALKİN: iki değişik düşünce var. 
Full serbestlik ile yüksek korumacılık 
arasında bir tercih yapılırsa kimsenin 
burada çok yüksek korumacılığı 
tercih edeceğini düşünmüyoruz. 
Çünkü iş ilişkilerimiz var. Full 
liberalizmde de işler biraz raydan 
çıkıyor. Ben tam bu esnada devletin 
ortaya çıktığını düşünüyorum. 
İthalatımızın da ihracatımızın da 
devlet kontrolünde olması gerekiyor. 
Devletten de önce sektörün kanaat 
önderlerinin, derneklerin, sivil toplum 
kuruluşlarının bu ahlaki değerleri 
sahip çıkmada öncü olması gerektiğine 
inanıyorum. Gelişmiş ülkeler bu 
şekilde gelişmişler. Boing Amerikan 
uçağı ama içinde Türkiye'nin de 

dahil olduğu 79 tane ülkenin parçası 
var. Ama evrensel bir mal ve siz de 
evrensel bir mal üretiyorsunuz. 


AYHAN GÜNER: Konuştuğumuz 
rakamlar çok ufak yüzde 4-5 falan. 
Altın ihracatı ve ithalatı toplamda 70- 
80 milyon dolar. 100 milyon dolar bile 
değil. Bunlar ufak rakamlar esas bunu 
nasıl yükseltebiliriz diye konuşmalıyız. 
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KİMDİR? 
NORAYR İŞLER 


İstanbul Kuyumcular Odası 
Başkanı 


Norayr İşler 1968 yılında 
Topkapı'da doğdu. 11 yaşında 
mıhlayıcılık sanatını öğrenmek 
için Tavukpazarı'nda bulunan 
mıhlayıcı atölyesinde çırak 
olarak işe başladı ve ustalık 
mertebesine kadar yükseldi. 
A Sentez ve sonrasında da Zela 
markaları ile yurtiçinde mücevher 
üretimine başladı. Ardından 
katıldığı yurtiçi ve yurtdışı 
fuarlarla markasını tüm dünyaya 
tanıttı. En önemli mücevher 
markalarından biri olan Zela'nın 
New York'da mağazası, Dubai'de 
de ofisi bulunmaktadır. 2010- 
2014 yılları arasında İstanbul 
Kuyumcular Odası Başkan Vekili 
olarak sektöre hizmet vermeye 
başlayan İşler, 2014 yılından bu 
yana da İstanbul Kuyumcular 
Odası Başkanı olarak görevini 
sürdürmektedir. Norayr İşler, iyi 
derecede İngilizce bilmektedir. 


OĞUZ ÖZDEMİR 


Mücevher İhracatçıları Birliği 
Sektör Danışmanı 


Özdemir, 1974 yılında ODTÜ 
İşletmecilik Bölümü'nde lisans 
eğitimini tamamlayıp yine 
ODTÜ'de Yönetim Bilimleri 
yüksek lisansı ve Endüstri 
Mühendisliği doktorası 
yaptı. 1975 yılından OPA 
Organizasyon Pazarlama 
Araştırma'da Araştırma Grup 
Şefi olarak başlayan çalışma 
hayatı Ege Holding Genel 
Müdür Yardımcılığı olarak 
devam etti. Arpaş Kuyumculuk, 
Başkan Yardımcısı; Altınbaş 
Kuyumculuk, Grup Başkanı; 
Favori Kuyumculuk, Dış Ticaret 
Direktörü görevlerinde bulundu. 
Özdemir, aynı zamanda 2019'den 
beri Marmara Üniversitesi, 
Mücevher Teknolojisi ve Tasarımı 
Bölümü'nde Yarı Zamanlı 
Öğretim Görevlisi olarak öğrenci 
yetiştirmektedir. 
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SÜLEYMAN AKGÜN 


Akgün Kuyumculuk Yönetim 
Kurulu Başkanı 


Süleyman Akgün, 1957 yılında 
Rize'de dünyaya geldi. 1983 
yılında Selçuk Üniversitesi 
Makine Mühendisliği 
Bölümü'nden mezun olarak 
lisans eğitimini tamamladı. 1986 
yılından itibaren kuyumculuk 
sektöründe çalışmaya başladı. 
Şu anda Akgün Kuyumculuk ve 
Bezek Turistik Eşya firmalarının 
Yönetim Kurulu Başkanlığı 
görevlerini yürütüyor. Ayrıca 
Mücevher İhracatçıları Birliği'nin 
Denetim Kurulu Üyesi olarak da 
çalışmalarını sürdürüyor. 


KİMDİR? 
TURHAN GÜRDAL 


Mücevher İhracatçıları Birliği 
Yönetim Kurulu Uyesi 


Turhan Gürdal, 1964 yılında 
saat tamircisi bir babanın 
oğlu olarak Mardin'de 
dünyaya geldi. Genç yaşında 
Kapalıçarşı'da bir atölyede 
kuyumculuk hayatına başladı. 
Henüz 15 yaşındayken ağabeyi 
ile Bakırköy'de perakende 
kuyumculuk dükkanı açtı. 
Burada 24 yıl çalıştıktan 
sonra 2002 yılında tekrar 
atölyeye dönüş yapıp imalata 
yöneldi. Birçok ülkeye ihracat 
gerçekleştiriyor. Mücevher 
İhracatçıları Birliği'nde Yönetim 
Kurulu Üyesi olarak görev 
yapıyor. İngilizce, Arapça ve 
Fransızca dillerini biliyor. 


TURHAN GÜRDAL: Aslında 

bizim sektörümüze zarar veren 
konunun en başında merdiven altı 
atölyelerin ve imalatın olduğunu 
kesinlikle vurgulamak istiyorum. 
Dolayısıyla buradaki rekabetten 
kazanamadığımız paralardan dolayı 
sıkıntı yaşıyoruz. Kârlılık elde 
edebilecek durumu kazandığımız 
zaman hem Ar-Ge'mizin hem de 
pazarımızın çok daha büyüyeceğine 
inanıyoruz. Merdiven altlarının bizim 
sektörümüze uzun yıllardır artarak 
zarar verdiğini tekrar vurgulamak 
istiyorum. Yani bu zaman içerisinde 
azalmadı her geçen gün maalesef 
artıyor. Bizim ithalatımız bunun 
yanında hiçbir anlam taşımıyor. 
Bizim Dubai'yle rekabet edebilmemiz 
için hem gümrüklerde rahatlığı 

elde etmemiz gerekir hem de 
buradaki imalatı daha kârlı bir halde 
gerçekleştirip pazarımızı da artırarak 
Dubai'nin çok daha üzerine çıkacak 
bir konuma gelebilmemiz gerek. 


MEHMET ERHAN HOŞHANLI: 
Burada sektörün en çok üyesinin 
olduğu gurubu temsil ediyorum. İTO 


Kuyumculuk Komitesi Başkanlığı 
görevini yürütüyorum. Biliyorsunuz 
biz İstanbul Ticaret Odası olarak 
diğer Ticaret Odaları gibi TOBB'a 
bağlı bir kuruluşuz. Biz de zaman 
zaman TOBB yasasının Türkiye'nin 
ihtiyaçlarını karşılamada yetersiz 
kaldığını vurguluyoruz. Buradaki 
arkadaşlarımız Ticaret Odaları'nın 
beklentilerini karşılamadığını, hatta 
Ticaret Odası ne işe yarar sorusunu 
sorduklarını söylüyorlar. Ben de 
kısmen katılıyorum. Yani 450 bine 
yakın üyesi ile İTO dünyanın ikinci 
ya da üçüncü büyük Ticaret Odası 
ve Türkiye'de de ticaret odalarına 
kayıtlı olanların 3'te birinden fazlası 
İTO'ya kayıtlı. Temsilde İTO TOBB 
bünyesinde kendi sayısal çoğunluğuna 
uygun temsil edilemiyor. TOBB 
Yasası 1950'li yıllarda bürokratların 
bugünkü ekonomik şartları 
öngöremeden yazdıkları bir yasa. 
Ama çok etkili, bazen de kendi aktif 
işleriyle Türkiye'nin gündemini 
belirleyen bir kuruluş. TOBB 
yasasının düzeltilmesi gerektiğini, 
sektörleri ve şehirleri yeterince 
temsil etmediğini söylüyoruz. 


Süleyman Akgün, “İhracat yapan firmalar kendi müşterileri tarafından zaten denetleniyor. 
Türkiye'de yapılan kontroller ihracatta gereksiz zaman kaybı yaratıyor” dedi. 


Yasal içerik ve işlemler açısından 

da eksik olduğunu düşünüyoruz. 

En kısa zamanda Odalar Birliği 
Yasası'nın Türkiye'nin bünyesine ve 
yapısına uygun olarak değiştirilmesi 
gerektiğini burada söylemek 
istiyorum. Tabii bunların yanında 
bazı şeylerin de bilinmesinde fayda 
var. Ata Karnesi konusunu çok kez 
konuşuldu. Şu an da teminat yüzde 
40 olarak alınıyor, önceden bedelin 

4 katı oranında teminat alınıyordu. 
Bu oranlar yüzde 40'a düştü. Ama 
bunun da alınmaması lazım. Bizim 
yasa değişikliğine bile gerek olmadan 
ara çözüm olarak sunduğumuz bir 
şey var, biz komite olarak diyoruz ki: 
Teminatlar firmaların belgeleriyle 
karşılansın. Yani bankanın verdiği 
teminat mektubu olmasın, firmanın 
verdiği belgeler teminat yerine 
geçsin. Buna da gerek yok aslında. 
Biz ödüllendirilmesi gereken Ata 
Karnesi alanları cezalandırıyoruz. 
Teminat alınmasının sebebi var; 
Dünya Odalar Birliği sisteminde 
Türkiye'nin ata karneleri ile 

ilgili taahhütleri var. Yani bizim 
Türkiye'den gönderdiğimiz ürünlerin 
geri dönmesiyle alakalı bir taahhüt 
var. O taahhütten kaynaklanıyor. 

Bu da daha önceki uygulamada olan 
aksaklıkların olmaması açısından 
teminata bağlanması şeklinde 

bir sistem geliştirilmiş. Ama artık 
Türkiye çok değişti, Türkiye'deki 
ihracatçılarımızın önünün açılması, 
buna benzer engellerin ortadan 
kalması lazım. Maalesef bu konuda 
da çok muhafazakar hareket ediliyor. 
İhracatçı firmalarımızın engellenmesi 
yerine teşvik edilmesi, bu da 
olamıyorsa banka teminat mektupları 
yerine şirketin senet, çek gibi 
teminat belgelerinin Ata Karnesi'ni 
karşılaması gerekir. Diğer önemli 

bir konuya da değinmek istiyorum. 
TOBB'un karşı olabileceği şeylerden 
biride Kuyumculuk Birlik Yasası'dır. 
Bunu oturup konuşmak lazım, TOBB, 
sigortacılar, mali müşavirler gibi 
sektörlere de birlik kurmasında kendi 
kaynaklarının kaybolmaması ya da 
sektörel birlikteliğin zayıflamaması 
açısından muhalefet etmiştir. 

Bunun haklı sebepleri olabilir. 
Kesinlikle Kuyumcular Birliği 

Yasası gibi yeni bir yapılanma ile 
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Turhan Gürdal, sektöre en büyük zararı merdiven altı atölyelerin ve üretimin verdiğini 
bu konunun bir an önce çözülmesi gerektiğini düşündüğünü belirtti. 


kuyumcuların eksikliklerinin 
giderilmesi, otokontrol sisteminin 
oluşturulması, sertifikalandırılma 

ve standartlaştırma sisteminin 
getirilmesi gerekir. Kuyumculuk yasa 
tasarısı yurtiçinden ve yurtdışından 
gelecek, Türkiye'de işyeri açabilmenin 
şartlarının belirlenmesi, üretim 
süreçleri gibi birçok noktada 
eksiklerimizin giderilebilmesi için 
olmazsa olmaz bir şey. İsmi ne 

olursa olsun Kuyumculuk Yasası'nın 
kesinlikle ve ivedilikle ülkemize 
kazandırılması lazım. Geciktikçe 
sektörümüz kan kaybediyor. Mesleki 
yeterlilikle ilgili İstanbul Ticaret 
Odası'nın çalışmaları devam ediyor. 
Bu çalışmaların büyük bir kısmı 

bitti. Uygulamaya geçmesi, resmi 
gazetede yayımlanması süreci 
önümüzdeki günlerde tamamlanacak. 
Diğer taraftan Kuyumcular Odası 
Başkanımızın bahsettiği ustaların 
korunması konusunda da bakanlıklar 
düzeyinde girişimlerimiz var. 
Kaybolmakta olan meslek grupları 

ve zanaatkârlarla ilgili katkı ve 
desteklerin sağlanması sürecini de 


devam ettiriyoruz. Bizim sektör 
olarak üzerinde durduğumuz en 
önemli sorunumuz; enflasyon ve altın 
fiyat farklarından kaynaklı olarak 
etmedikleri kârların vergilendirilmesi 
hususudur. Bunun için Maliye 
Bakanlığı ve diğer bakanlıklar 
nezdinde çalışmalar yürütüyoruz. 
2003 yılında uygulanan altın esaslı 
muhasebe sisteminin tekrar hayata 
geçirilmesi gerekmektedir. Bu sektöre 
olan haksız vergilendirmenin, kayıt 
dışılığın önüne geçen bir uygulamadır. 
Fırsata çevirebileceğimiz bir diğer 
konu da ülkemizin mücevher 
sektöründe uluslararası merkez 
olabilecek potansiyele sahip olmasıdır. 
Vergilerin düşürülmesi, ithalatın 

ve ihracatın kolaylaştırılması bu 
sürecin önünü açar. Türkiye'nin 
kıymetli taş merkezi olmasıyla 

ilgili Emlak Bankası'nın bir projesi 
var. Önümüzdeki günlerde bunun 
hayata geçirilmesini bekliyoruz. 
Uluslararası geçerliliği olan akredite 
olmuş ayar evlerimizin ve taş kontrol 
merkezlerimizin olmaması ülkemiz 
açısından çok büyük bir eksiklik. 
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Yakın bir zamanda özel kuruluşlarla 
birlikte uluslararası geçerliliği olan taş 


merkezlerimizin olmasına çalışacağız. 


Bu konuda yine Kuyumcular Odası'nı 
tebrik etmek lazım. Taş sertifika 
merkezini hayata geçirdiler. Milli bir 
başlangıç oldu, bu ilerde gelişir ve 
akredite olur inşallah. Biz de buna 
benzer projelerin takibi ve gayreti 
içerisindeyiz. 


CİHAN KAMER: Bundan seneler 
önce bir büyüğüm derdi ki meclis ne 
zaman tatile girer, işler Türkiye'de 
ozaman rahat ilerler. Bakıyorum, 
8-10 tane sektörümü temsil eden 
kuruluşumuz varmış. Neden bu kadar 
fazladır? Bunu da hakikaten çok 
fazla anlamıyorum. Erhan Bey diyor 
ki sektörün bir ferdi olarak Ticaret 
Odası bizden para alıyor. Ticaret 
Odası bize teminat mektubu sıkıntısı 
yaratıyor. Ben bu sektörün oluştuğu 
günden beri - 80. yılımızı kutladık, 
dedem de bu mesleği yapıyordu, 
evladım da bu mesleği yapıyor - ne 
kadar çok kontrol merkezi, ne kadar 
fazla birlik varsa bunlardan hep zarar 
gördüm. Bakıyorum, Kuyumcular 
Odası Başkanım var yanımda. 
İthalatı kolaylaştıracak formüller 
neler olabilir buna bakılıyor. Öbür 
taraftan ona engel ne olabilir, ayar 
evi koymak. Rahat bırakın hiç köstek 
olunmasın, destek istemiyoruz. 
Sektörün parçası olarak baktığım 
perspektif bu. Amaç nedir Allah 
aşkına ithalat duvarları örmek mi? 
Tekrar nereye gitmeye çalışıyoruz, 
anlayış ne? Sektör mensubu olarak 
buna müdahale edilmemesini 
istiyorum. Ne kadar engel olacak şey 
varsa önümüzde. Ayar evi mi? Benim 
mal sattığım müşteri beni denetler, 
siz neden denetliyorsunuz? Ben mal 
aldığım zaman onu ben denetlerim, 
neden ayar evi denetlesin. Ne ülke, 
ne devlet ne de bu birlikler arada 
olsun. Ben alıyorum, satıyorum, 
hırsızlık yapacaksam benim hırsızlık 
yaptığımı tespit edersin, denetlersin, 
sonrasında cezayı kesersin. İşin özü 
budur. Devletin varlığının sebebi 


önünü tıkamak değil, önünü açmaktır. 


Birliklerin, odaların varlığının sebebi 
önünü açmaktır. Düşünürken böyle 
düşünmek gerektiğine inanıyorum. 
Mümkün olsa benim Ticaret Odası 


Jeveeilery,, 
Türkey * 


temsilcim, Odalar Birliği temsilcim, 
İhracatçılar Birliği temsilcim tek olsa 
tek elden ben derdimi söylesem, tek 
elden herkes aynı savaşı verse. Ben 
konuşulanlara bakıyorum, hakikaten 
KKTF'den başka devletin bize tokat 
attığı başka bir şey görmüyorum. İlk 
2003 yılı yasasında Kemal Bey'le 
konuşan benim, “Senenin başında 

10 kilo altının var, senenin sonunda 
11kilo altının var. Bu bir kilodan 
vergi almayalım. Bunu istiyorsunuz 
değil mi?” dedi ve gerçekten de bu 
yasayı çıkardı. O yasa, ondan bir 

iki sene sonra ne olduysa kaldırıldı. 
KDV kaldırıldı, onun arkasından 
ÖTV belası çıktı başımıza. Yani 
bunları 2003 yılında aştık, ondan 
sonrasında nedense tekrar büyüyerek 
geri geldi. Sebebini sorarsanız belki 
de bizlerizdir sebebi. Hakikaten 
merdiven altı çoğalıyor, hakikaten 
perakende kuyumculuğun belli 

bir yasası olsun gerekiyordur. Ben 
buna karşıyım, ben her şeyin bir 


yasası olmasına karşıyım. Atasay 
oluşurken, bugün Türkiye'nin güzide 
bir markası olurken, Zen oluşurken, 
Altınbaş oluşurken kimse ne devletten 
destek aldı ne Ar-Ge'den para aldı. 
Hiçbir şeysiz kendi emekleriyle, 
kendi gayretleriyle dünyada da 
kendi güçleriyle belli noktalara 
taşındı. Yani bireyler, firmalar kendi 
kabiliyetleriyle birleşerek büyük 
şeyler oluşturabiliyorlar. 


EMİL GÜZELİŞ: Ne güzel konuştun 
tebrik ederim. Katılıyorum sana. 
Şimdi ticareti ne kadar kolaylaştırırsak 
o kadar büyüyecek ama birliklerimiz 
derneklerimiz nereden besleniyor? 
Çok iyi hatırlıyorum, lütfen şu 
komisyonları minimum yapalım 
dedik, o komisyonları başka taşıma 
ücretleriyle mukayese ettiler ve 
yüksek bir para ödediğimiz ortaya 
çıktı. Bunun gibi gümrüklerde de çok 
para ödüyoruz. Şimdi onun rakibi 
olarak Kuyumcular Odası akredite 


olursa yeni bir laboratuvarımız 

var. Bu masrafların altından biz 
nasıl kalkacağız? Gerçekten ağır 
masraflarımız arkadaşlar. Biz 

sektör için çalışan derneklerimizi, 
birliklerimizi bir tane yapsak ve her 
yerde bizi temsil etseler, iç pazar dış 
pazar olmasa. Çünkü ben İhracatçılar 
Birliği'nde çalışırken iç pazarla ilgili 
bir konu için o bizi ilgilendirmez 
dendiğini hatırlıyorum. Şu iç pazarı, 
dış pazarı bırakalım sektörel olarak 
bakalım bu işe. Çünkü birbirine 

çok bağlı. Bir firma iç pazarda 
büyüyor, güçleniyor daha iyi bir 
ihracatçı oluyor. Dolayısıyla sektör 
temsilcilerimiz azalsa, tek bir akılla 
yönetilse çok daha hızlı ilerleriz diye 
düşünüyorum. Başkanımın biraz 
önce hatırlattığı bir şey var. Eskiden 
mücevher olarak gelirse ÖTV'siz 
giriyordu, taş olarak girince ÖTV 
vardı. Sektör bu işten zerer mı etti, çok 
para kazandı. O zaman şöyle bir soru 
sormam lazım. O kanun geldikten 
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Sektör önderleri Tarihi 
Yarımada'nın iyileştirilip 
turistler için bir alışveriş 

dölgesi haline getirilmesi ve 
urizm bölgelerinde yapıla 

satışların ihracat sayılmas$i 

gerektiğini düşünüyor 


sonra Türkiye'deki üretimin artışı 
sağlandı mı? Herhangi bir ölçüm 
yapıldı mr? Bir faydası oldu mu? 
Eskiden rakiplerimiz olan turizmciler, 
telefoncular gibi biz de yüzde 18 daha 
ucuz ürün satıyorduk tüketiciye. 
Bir de böyle bakmak lazım. Bizim 
sektörümüz oradaki açıkla ciddi 
paralar kazandı. Bakın kanundaki bir 
açıkla nasıl 30 milyon ceza verdilerse 
bize, ogün de bizim sektörümüz 
kazanıyordu. O günle bugün 
arasındaki üretim farkını incelersek 
bugün çok fark çıkmayacak. Çünkü bu 
işi yanlış yapmak isteyenler her zaman 
yapacaklar. İstediğimiz kadar kanun 
koyalım. Şimdi yurtdışından yatırımcı 
istiyoruz. Bütün sektörler için, 
Türkiye için. Ne kadar kolaylaştırırsak 
ne kadar prosedürleri yok edersek 
ticaretimiz o kadar büyüyecek. 
Sadece bu sektör için değil her sektör 
için geçerli. Odaların paralarını yine 
biz verelim. Ama oradan masraf 
buradan masraf olmasın. 
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EMRE ALKİN: Aslında Sayın Güzeliş 
tüm sektörler için çok ciddi bir 
yaranın altını çizdi. Türkiye'de 
üretici sektörler için istatistik 
kurumunun yaptığı istikrarlı bir rapor 
bulunmamaktadır. Yani devlet hiçbir 
sektör için elle tutulur bir istatistik 
kaydı tutmuyor. Odalar, birlikler 
rapor dediğimiz nitelikte yani aslında 
istatistik olarak kabul edilmeyen 
ama ışık tutan bazı rakamları 
topluyor ve bir rapor haline getiriyor. 
Ancak, Filiz Hanım şahit geçenlerde 
otomotiv sanayinde 4 ayrı birlik ve 
dernek otomotiv yan sanayisiyle 

ilgili dört farklı rakam söyledi. Bu 
çok tehlikeli bir şey. Bir uygulama 
yapıldıktan sonra bunun ekonomik 
etki analizi nedir diye sorduğunuzda 
cevabını vermesi gereken eski 
Planlama Teşkilatı bugünkü ismiyle 
de Türkiye Kalkınma Bakanlığı'dır. 
Kalkınma Bakanlığı sizlere soru sorup 
cevaplarınızdan yola çıkarak bir 
istatistik tutmuyor. Ne kimyada var, 
ne otomotivde var... Aslında tüm bu 
soruların cevaplarının istatistikleri 
tutulsa cevap verilebilecekti ve 

işler buraya kadar gelmeyecekti. 
Bunun da not edilmesi gerekir. 
Dernekleriniz ve birliklerinizle 
birlikte bu istatistikleri tutsanız bile 
bunlar resmi istatistik olarak kabul 
edilmeyecek. Sadece rapor niteliğinde 
olacak, sizlere ışık tutacak. 


EMİL GÜZELİŞ: PR konusuna gelince, 
bundan 3-4 sene önce kendimizi 
anlattık, zaman zaman anlatıyoruz. 
Ancak artık devlet büyüklerimizin 
hafızaları o kadar güçlü değil. Sektör 
kendini yine tek bir ağızla tek bir dille 
her yıl anlatmalı. Biz bunu geçen sene 
söyledik her sene söylememize gerek 
yok diye düşünmememiz lazım. Her 
sene kendimizi, büyüklüğümüzü, 
istihdamımızı, ihracatımızı 
anlatmamız gerekli. Diğer taraftan 
yıllarca fuarcılık yapmış biri olarak, ki 
bir yıl içinde 40 tane fuar yaptığımızı 
biliyorum, 4 tane fuar grubumuzun 
olduğunu biliyorum. Sonra biz tek 
grupla fuarları 10'a kadar azaltarak 
çalıştığımızda çok daha büyük 
ihracat yaptık. Bunu şuna bağladık; 
iyiistihdam, iyi satıcılar... Yani iyi 

bir grup yarattık. Şimdi fuarlarımıza 
gidip baktığınızda fuar standlarımıza 


koyduğumuz insanların muhteşem 
satıcılar olması lazım ama gitmeyen 
patronlarımıza söylüyorum, oradaki 
satıcılarımız çok çok iyi satıcılar 
değiller. Yani İngilizce mi biliyorsun 
gel baş göz üzerine sen satış yaparsın 
denip fuara götürülüyor. Satıcılık 
bundan başka bir şeydir. Sebeplerinin 
altını deşersek, çok eskiden bir iş 
görüşmesi yaptım. Bizim sektörümüze 
faydalı olabileceğini düşündüğüm 
çok vizyon sahibi birini firmama 
katmak istedim. “Ben araştırdım sizin 
sektör para vermiyor, vermeyecekte” 
dedi. Bu sektör para vermezse 
yurtdışında iyi adamlarla pazarlama 
yapamayacak. Şirketleri yükseltecek 
vizyon sahibi insanlar alamayacak. 
AVM'lerdeki mağaza satış yaparken 
bırakın komşu kuyumcuyu, yandaki 
tekstil mağazasından alışveriş yapan 
müşteriyi bile ikna edemeyecek. 

Bu yüzden bizim sektörümüz 
kurumsallaşmalı. Kurumsallaşmayı 
açmak istemiyorum, hangi tarafta 
kurumsallaşmamız gerektiğini herkes 
anladı. Bunu nasıl engelleyeceğimizi 
bulmalıyız. En önemli konulardan biri 
bu diyebilirim eğer kurumsallaşırsak 
en kaliteli ekiplerle bu sektör 
büyüyebilir. Şimdi, raporlarımdan bir 
tanesini açıklamak istiyorum. Pırlanta 
sektörü dünyada binde iki büyümüş 
ve şöyle deniyor, dünyada kriz varken 
bile pırlanta sektörü binde 2 büyüdü. 
Şaka gibi bir şey. Elektronik ve diğer 
sektörler yüzde 15-20 büyürken bizim 
sektörümüz sadece binde 2 büyümüş, 
bizim sektörün ayrı bir derdi var. 
Bizim sektörümüzün dünyada 
Zara'ları H&M'leri, tüketiciyi ikna 
edecek güzel reklamları olmadığı 

için tüketimi her geçen gün azalıyor. 
Türkiye'de kimin görevi bu işler? 
Öncelikle markaların görevi. Marka 
reklam verecek arkasından rakibi de 
verecek. Aslında bir marka reklam 
verirken yarısında kendine verir 
yarısında sektörün diğer oyuncularına 
ve oürün gruplarını satanlara 

verir. Eskiden beri tekrar ettiğim 
başkanların sıkça duyduğu ya yine mi 
diyeceği konuya geliyorum. Aslında 
en önemli konulardan bir tanesi, 
bundan daha önemli bir konusu yok 
aslında sektörün. Bizim sektörün 
tüketicinin cebinden para alması 
lazım, bunun da tek yolu reklam. 


Başka hiçbir yolu yok arkadaşlar. Yani 
kadınları ikna etmenin başka hiçbir 
yolu yok. Olabildiğince göstereceğiz, 
olabildiğince anlatacağız ve onları 
mağazamıza sokacağız. Oraya 
girdiklerinde altın da alabilecekler 
pırlanta da alabilecekler. Yine 
söylüyorum, fındık grubu gibi ortak 
bir havuz oluşturup bu reklamları 
vermezsek biz burada çok ağlaşırız. 
Toplayalım şu paraları 20 milyon 

30 milyon, her mağaza başına bin 
liradan bahsediyoruz. Şu havuzu 
oluşturalım ve güzel bir reklam 
kampanyası yapalım. Yoksa 
sektörümüz tüm dünyada olduğu gibi 
Türkiye'de de küçülecek ve azalacak. 
Taksit sınırlandırması çok büyük bir 
haksızlık, bunun kavgasını çok uzun 
süre vermemiz gerekli. Çünkü gelen 
müşteri 10 bin lira yerine 5 bin lira 
harcıyor, bu kadar basit. Eğer biz onu 
sekiz taksit yaparsak uçacağız. 


İLYAS GENÇOĞLU: Şimdi gündem 
maddelerine baktım, bahsedilmeyen 
bir tane var oradan başlayayım. 
Türkiye'nin imzaladığı ticaret 
anlaşmalarında sektörümüz için 
anlaşmalar yer alıyor mu? Aslında 

biz daha çok ihracat yapabiliriz 

daha çok mal satabiliriz. Daha 

çok üretebiliyoruz çünkü. Türkiye 
mücevher ve kuyumculuk sektörünün 
sıkıntısı üretememek değil, finansa, 
ham maddeye ulaşamamak değil. 
Sıkıntısı daha çok mal satamamak. 
Şimdi Türkiye içerisinde tabii yerli 
halka ve turiste olabildiğince mal 
satıyoruz ve bu işi bavul turizmi 
şeklinde yapanlara da satıyoruz. 
Aslında bizim sektörümüzün ihracatı 
artırması lazım. Türkiye'nin de 
misyonu bu. 2023 yılında 500 milyar 
dolar ihracat hedefimiz var. Benim de 
içinde bulunduğum hedef çalıştayında 
kuyumculuk sektörünün 12,5 milyar 
dolar ihracat yapacağı hedeflenmişti. 
Bugün 2017 yılının rakamlarına 
baktığımızda bu rakama ulaşmak 
biraz zor olacak gibi görünüyor. 


EMRE ALKİN: 2023 yılında bizim 
beklentimiz dünya ticaretinin 32 
trilyon dolara yaklaşmasıydı bu 
yüzden etap etap ilerliyorduk. Ancak 
son 4 yıldır dünya ticareti yerinde 
sayınca bu rakama ulaşılması 


mümkün değil. Oradan bir hareketle 
1.03'ünü alırsak ulaşırız dedik ama 
dünya ticareti ufaldığı için o payı alsak 
bile 500 milyar dolar olmayacak zaten. 


İLYAS GENÇOĞLU: Keşke 250 

milyar dolar olsa. Bunu bile büyük 

bir başarı olarak görüyoruz. 
Kuyumculuk sektörü de hedefinin 
yarısı olan 6 milyar 250 milyon doları 
gerçekleştirirse, o da başarı sayılabilir. 
Serbest ticaret anlaşmaları çok 
önemli. Türkiye'nin komşularıyla ve 
diğer ülkelerle olan ilişkileri iyi olursa 
bizim ihracatımız da kolaylaşır ve 
artar. Hepimizin bildiği üzere Avrupa 
Birliği'nin üçüncü ülkelerle yaptığı 
serbest ticaret anlaşmalarından 
Türkiye yararlanamıyor. İhracatçı 
olarak sektörümüz ve bütün 
ihracatçılar mağdur durumda kalıyor. 
Bizim Türkiye olarak diğer ülkelerle 
ayrıca Serbest ticaret anlaşmaları 
imzalamamız lazım. Son zamanlarda 
yapılmış olan bir tane örnek vermek 
istiyorum. Bizim Ürdün'le yapılan 

bir serbest ticaret anlaşmamız bu 

yıl devreye girdi. Bu sene başında 
kuyumculuk sektörü olarak sıfır 
gümrük veya çok düşük bir gümrük 
oranıyla ürünlerimizi Ürdün ithal 
edebilir hale geldi. Bir iki tane ihracat 
yaptık, üçüncüde göndermeyin 
dediler. Çünkü baktılar ki Ürdün 
bankalarında bu sektör için yeterli 
dövizleri yok veya dövizlerini bu 
sektör için harcamak istemiyorlar. 
Ürdün bürokrasisi yeni bir vergi 
uygulamaya başladı ve ticaretin 
önünü kestiler. Türkiye'nin ihracatını 
artırmak için ticaret anlaşmalarının 
ve diğer ülkelerle ilişkilerinin çok 
önemli olduğu aşikar. Tabii diğer 
ülkelerin yüksek vergi oranları da 
bunun için büyük bir engel bu da 
aşılması çok zor bir durum olarak 
karşımıza çıkıyor. Dolayısıyla dünyada 
ticaretin daha kolay yapıldığı serbest 
bölgelere ve pazarlara ihracatı daha 
çok artırabiliyoruz. Yani Türkiye daha 
çok üretebiliyor ama yeteri kadar ihraç 
edemiyor, satışını artıramıyor. Sektör 
teşviklerden yararlanamıyor maalesef. 
Bir tek fuar teşvikleri ya da pazarlama 
teşviklerinden faydalanabiliyor ama 
orada da bir sıkıntı var aslında. Biz 
masrafları yapıyoruz, dolar bazında, 
euro bazında bir sene sonra bunları 
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İmam Altınbaş, Kuyumcukent'in Avrupa ve Orta Doğu'nun en önemli altın üretim merkezi 
olduğunu ve Hindistan'dan sonra dünyanın ikinci altın üreticisi olduğumuzu vurguladı. 


TL bazında geri alıyoruz. Yüzde 
50-70 oranında geri alınabileceği 
söyleniyor fakat gerçek, tahsil edilen 
harcamaların yüzde 30-40'1 oluyor. 
Ar-Ge teşvikleri konusu var. Ben 
firma olarak Ar-Ge teşviklerinden 
yararlanmak istedim ve arkadaşlara 
bir araştırma yaptırdım. Ar-Ge'den 
faydalanmak için 30 tane Ar-Ge 
çalışanınız olması gerekiyor. Ciddi 
bir bütçe gerekiyor ve bu kadar 
kapsamlı bir Ar-Ge ihtiyacımız da yok. 
Dolayısıyla bu çok büyük bir rakam. 
Şimdi azaltılmaya çalışılıyormuş, 
bunun haberini de aldım ama yarıya 
düşürseler bile çok yüksek bir rakam. 
5-10 kişi olması gerekiyor. Bunları 
kademelendirmeleri gerekiyor. 
Arçelik gibi büyük firmalara ya da 
otomotiv sektörüne uyabilir ama 
bizim gibi 250-300 çalışanı olan 
firmalara uyması çok zor. Dubai 

2017 yılbaşından sonra yüzde 5 vergi 
uygulamaya başladıktan sonra oradaki 
bir kısım ticaret erbabı ofislerini 
İstanbul'a taşıdı. İstanbul'daki 
üreticilerden temin ettikleri ürünleri 
Irak'a kendileri satmaya başladı. 


İMAM ALTINBAŞ 
TOBB Kuyumculuk Sanayi 
Meclisi Başkanı 


1996 yılında kurulan Altınbaş 
Holding'in üst yönetiminde 
farklı görevler üstlenen 
Altınbaş, 2010 yılından beri 
Türkiye Odalar ve Borsalar 
Birliği (TOBB) Kuyumculuk 
Sanayi Meclis Başkanlığını da 
yürütmektedir. Yönetim Kurulu 
Başkanlığı'nı sürdürdüğü 
Altınbaş kuyum, mücevherat, 
finans, enerji, lojistik ve 
eğitim sektörlerinde faaliyet 
göstermektedir. Altınbaş, 2008 
ve 2010 yılları arasında İstanbul 
Değerli Maden ve Metaller 
İhracatçıları Birliği'nin (İMMİB) 
Yönetim Kurulu Başkanlığını 
ve Türkiye İhracatçılar Meclisi 
(TİM) Yürütme Kurulu Üyeliğini 
yürütmüştür. Ayrıca Etiyopya'nın 
Fahri Konsolosu ve Ticaret 
Elçisi unvanına sahiptir. 
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Bazı sektör yöneticileri sektörün içerisinde çok fazla kurum ve temsil makamı olmasının sektörde fikir birliği sağlanmasını 
zorlaştırdığını düşünürken bazı sektör yöneticileri de sektörün her kesiminin arı ayrı temsil edilmesi gerektiğini düşünüyor. 


Bu maalesef bir kaos yarattı. İşini 
düzgün yapan ihracatçı firmaların 
karşısına merdiven altı firmalar 
dikilmiş oldu. İşçilik satış rakamları 
düştü, katma değer azaldı. Bu 
gelişme maalesef olumsuz sonuçlar 
verdi. Olumlu olan tek yönü 
Kuyumcukent'teki mağazaların 
dolmaya başlaması oldu. Belki 
oinsanlar burada ev kiraladılar, 
yaşıyorlar, para harcıyorlar bunlar iyi 
oldu ama sektör açısından bir karmaşa 
yaratıyorlar. Bu benim şahsi tespitim, 
umarım kısa zamanda bu haksız 
rekabet bir düzene oturur. Türkiye'nin 
yıllık ihracatı 150 milyar dolar 

civarı ve kilogram başı ihracatımız 
1.50 dolar civarında. Kuyumculuk 
sektörümüzün katma değeri çok 
yüksek. Altın değerini çıkardığınız 
zaman kilo başına ortalama 1500 
dolar işçilik alıyoruz. Gümüşte 
kilogram başı işçilik 700 dolardır, 
mücevherde çok daha yüksek, belki 
10 bin dolardır. Sektörümüzün katma 
değerdeki önemini anlatmak için 

bu gerçeği vurgulamamız lazım. 
Birçok kurumumuz var. İstanbul 
Sanayi Odası'ndan az söz edildi. Ben 


İstanbul Sanayi Odası meclis üyesiyim 
ve sektörümüzü temsil ediyorum. 
İstanbul Sanayi Odası'na 300 
civarında orta ve büyük kuyumculuk 
üretim firması üyedir. Türkiye'nin 
sanayisinin takriben yüzde 35- 
4O'ının temsil edildiği saygın bir 
kurumdan söz ediyoruz. İSO çatısı 
altında her sektörün komitesi vardır 
ve sorunlar komitelerde konuşulur 
ve gerektiğinde İSO yönetim 
kurulundan sorunlar için girişimde 
bulunması istenir. Sektörümüzün 
önceki dönemde kuyumculuk sektör 
komitesi vardı. Geçen seçimde bakır 
ve alüminyum döküm sektörü ile 
nace kodlamasını sebep göstererek 
üst kuruluş olan TOBB tarafından 
sektörler birleşti. Bu durum sorunları 
farklı olan bu üç sektörün hiçbirine 
fayda sağlamadı ve komitede uyum 
olmadığı için sorunlar görüşülemedi. 
Komitenin Kuyumculuk komitesi 
olarak ayrılması için müracaat ettik. 
Talebimiz kabul edildi ve bir sonraki 
İSO seçimlerinde kuyumculuk 
sektör komitesi seçilecek ve temsil 
edileceğiz. Kuyumculuk komitesi 
ayrıldığında gelecek dönemde Sanayi 


Odası'nın üyelerine ve sektörümüz 
üreticilerine katkısı artacaktır. 
Birçok sektör kurumumuz olduğu ve 
bu durumun bir karmaşa yarattığı 
söylendi. Ayrı ayrı kurumlar var 

ama her kurum kendi işini yaparsa 
problem olmaz. Bizim kurumlar 
arasındaki sorunumuz herkesin 
birbirinin işine karışmasıdır. 
Kuyumcular Odası'nın görevi 
farklıdır, ilgi alanı küçük atölyeciler 
ve yurtiçindeki perakendecilerdir. 
Projelerlerini ve programlarını buna 
göre geliştirirse bir sorun olmayacak. 
Ticaret Odası ticaret erbabını temsil 
ediyor, onlarla ilgili projeler geliştirirse 
bir problem olmayacak. İstanbul 
Sanayi Odası'nda sektörümüzü 
temsil eden bizler de üyelerimizin 
üretim ile ilgili sorunlarına çözüm 
geliştirirsek ve takip edersek sorun 
olmayacak. Mücevher İhracatçıları 
Birliğimiz ihracatla ilgili projeler 
geliştirirse yine sorun olmayacak ama 
bizde öyle olmuyor. Bizde her kurum 
kendisini kuyumculuk sektörünün 
problemlerinin tümü ile ilgili ve 
yetkili hissederek davranıyor. Esas 
sorun da buradan kaynaklanıyor. 


Birlikte mutabık kalınmayan konular 
ile ilgili adım atılıyor. Hükümet 

ve bürokrasi nezdinde her kurum 
ayrı şeyler söylüyor, bu durumda 
sektörün güvenirliği azalıyor ve 
sektörümüz zarar görüyor. Halbuki 
iki ortak bile olsanız alınacak karar 
ile ilgili birbirinizi ikna etmeniz 
lazım, eğer mutabık değilseniz 
aksiyon almamanız lazım. Bunu 

da sektör açısından sorunlu bir 
davranış olarak görüyorum. Üretimin, 
ticaretinin ithalat ve ihracatının 
serbestleştirilmesi, kolaylaştırması 
konusunda sektör kurumlarının 
polisiye tedbirleri düşünmek 

yerine bu iş nasıl daha rahat yapılır 
diye düşünmesi gerekiyor. Bunun 
muhatabı bellidir, devlettir. Devlet 
kontrollerini üretimi ve ticareti 
gelişmiş ülkeler gibi engellemeden 
yapmalıdır, sanayicisine ve işadamına 
güvenmelidir. Usulsüz iş yapan tabii 
ki cezasını çekmelidir. Bu şekilde 
sistemlerimizi geliştirirsek sıkıntı 
kalmayacağını düşünüyorum. 


NORAYR İŞLER: Herkes düşündüğünü 
ve doğru bulduğunu burada söylemek 
istiyor. Ben de 9 yaşından beri 
Kapalıçarşı'da olan, dünyayı gezen, 
her yıl 20 uluslararası fuara katılan, 
Amerika ve Dubai'de mağazası ve 
ofisi olan, baktığımızda vizyon sahibi 
olduğumu düşündüğüm bir sektör 
yöneticisiyim. İlyas Bey, çok güzel 

bir şey söyledi. Bizim üretimle ilgili 
sıkıntımız yok, bizim pazarlamaya 
ihtiyacımız var dedi. Ben de aynen 
katılıyorum bu konuya. Üretimde 
sorunumuz yok. Ben de bu konunun 
altını bir daha bir daha çiziyorum. 
Bizim, ithal hiçbir mala ihtiyacımız 
yok. Biz 5-10 tane firmayı temsil 
etmek için değil, sektörün tümünü 
temsil etmek için buralardayız ve 
sektörün çoğunluğunu küçük ve orta 
boy işletmeler oluşturuyor. Bunu hiçbir 
zaman unutmamalıyız. Küçükler 
olmazsa sektör büyümez. Her şeyi 
kendimize göre değil, sektörün 

geniş alanlarına göre konuşmamız 
lazım. Türkiye'de imalat 6 bin yıla 
dayanıyor, dünyada imalat ilk kez 
Türkiye'de başlamış. O yüzden imalatı 
destekleyici, sektörü destekleyici 
konular üzerinde yoğunlaşmalıyız. 
Geri kalan konuların bireysel 
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olduğunu düşünüyorum. O yüzden 
yurtdışından gelen bitmiş takının bu 
ülkeye girmemesi için ben sonuna 
kadar mücadele edeceğim. Aslında tek 
ses olmak gerek dendi. Tek ses olduk 
aslında tamamen. Birlik Yasası taslak 
metni, hükümetin önünde bekliyor. 
Birlik kurulduğunda sektörümüz zaten 
tek bir sesten yönetilecek. 


AYŞEN ESEN: Biraz sona kalmam 
normal diye düşünüyorum. Çünkü 
birliğin ismi zaten Mücevher 
İhracatçıları Birliği, çoğumuz da 
mücevher imalatçısı ve ihracatçısıyız. 
Dolayısıyla biz biraz daha rafineri, 
altın ve maden ağırlıklı olarak bu 
grubun içinde yer alıyoruz. Bir rafineri 
şirketi olarak ufak şirketlerimizin 

de içerisinde tabii ki üretim yapan 
şirketlerimiz de var. Bunlardan 
dolayı zaman zaman ihracatımız da 
oluyor. Ama altın sektörü dendiğinde 
içerisinde rafineri olmadığı zaman, 
altın sektörü konuşulamaz. 
Dolayısıyla demin söylediklerimi 

bu bütünün bir parçası olmamak 
adına söylemedim. Önce sizi dinleyip 
ortalama bir şeyler katabiliyorsam 
ne mutlu diye söyledim. İkinci bir 
farklılığı daha var benim yapacağım 
konuşmanın. Buradaki sektör 
temsilcilerimizin neredeyse tamamı 
sektöre 30-40-50 belki aileleriyle 
birlikte 150 yıllarını vermiş insanlar. 
Ben biraz daha profesyonel gözle 
bakıyorum. Ben de 30 yılın üzerinde 
iş hayatındayım bunun 20 yıldan 
fazlasını üst yönetimde geçirdim. 
Dünyada 50'den fazla ülkeyle iş 
yaptım. Bunların içinde üretim bazlı 
pazarlamayla, her türlü dış ticaretle 
uğraştık. Zamanında milyarlarca 
dolar ihracatla uğraştık, o yüzden 

dış ticaret deneyimli olduğum bir 
konu. Ama bu sektörde yeniyim. 

Ben İstanbul Altın Rafinerisi ailesine 
kurumsallaşma kapsamında son 

5 yılda katıldım. CEO olarak görev 
yapıyorum. Dolayısıyla hem iç hem 
de dış gözlemci olarak bakmaya 
çalışıyorum. O yüzden aynı sektördeki 
insanların aslında birbirlerine 

karşı taraflarmış gibi davrandıkları 
konulara çok fazla girmeyeceğim. 
Ben genel olarak altın ve mücevher 
sektörünün Türkiye'de çok daha 

iyi bir yere gelmesi gerektiğine 
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inanıyorum. Çünkü baktığınız zaman 
dünyada yüzyıllardır süregelen 

bu sektörü de, rafinasyon ve altın 
işini, biraz merdiven altı, biraz çok 
gelişmemiş, biraz da kendini çok 
dünyaya duyuramamış şekilde 
yapmış bir ülke olarak, son yıllarda 
özellikle tasarımların, markaların, 
regülasyonların, ihracatın artmasıyla 
günden güne sesimizi duyurmaya 
başlıyoruz. Dünyada altın konusunda 
ilk üçteyiz, madende de rezerv 
açısından iyi yerdeyiz. Bu hem arz 
talep dengeleri açısından hem de iyi 
bir üretim ülkesi olduğumuz için. O 
yüzden bizim yapmamız gerekenler 
dünya oyuncusu olmak ve ihracat 
tabii ki. Şimdi dünya oyuncusu olmak 
dediğimiz zaman içine tanıtım da 
reklam da giriyor. Devletin desteği çok 
önemli, ihracat olmazsa olmazımız. 
Bunun olması için ne gerekli derseniz 
benim fikrim bilgilendirme olması 
gerektiği. Çünkü hakikaten bizi yanlış 
tanıyorlar, sektörü yanlış tanıyorlar. 
Mücevheri bırakın, ürün tanınmıyor, 
altın tanınmıyor. Ürün nedir, nereden 
gelir, nasıl bir katma değer eklenir 
bunlar bilinmiyor. Halkımızın en 
bildiğini zannettiği şey altındır ama 
aslında bilinmiyor. Görevim gereği 
Ankara düzeyinde bütün girişimleri 
ben yönetiyorum. Böyle olduğu 

için de çok yakından görüyorum. 
Neredeyse kimse bu süreçlerin 
tamamını bilmiyor. O yüzden ne 
kadar tek bir ağızdan bilgilendirme 
yaparsak o kadar hızlı yol alacağımızı 
düşünüyorum. Bu zamana kadar 

şu olmaz bu olmaz denen konuda 

bile doğru hazırlığı yapıp, doğru 

bir dille anlatırsak karşınızdaki 
insanların bariz önyargıları yoksa 
bunu anlıyorlar. Dolayısıyla 
bilgilendirmenin tek bir ağızdan 
etkin ve yetkin bir sesle aktarılması 
gerekiyor. İkincisi tabii ki maliyetler. 
Bu konuda ben de size katılıyorum. Bir 
altın ve değerli maden ithalatçısı ve 
ihracatçısı olarak gümrükle, bir takım 
mevzuatlarla verilen ilave ödentilerle 
hepimizin sıkıntısı var. Biraz evvel 
söylediğimiz hafta sonu çalışma, 7/24 
hizmet alabilme bence de çok önemli, 
bizim için daha da önemli. Altın ve 
maden diye düşündüğünüz zaman 
aradaki gün sayısı gitgide daha çok 
daralıyor. Mücevher dediğiniz zaman 
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hemen yarın lazım demeyebilir size 
kimse, ya da üzerindeki marj onu 
kaldırabilir ancak altın böyle değil, 
fiyatı her gün değişiyor. O yüzden 
hızlı olmanız her şeyden daha önemli. 
Gümrüklerde 5'ten sonraya mesai 
yazmanız lazım, bunu ayarlamanız 
lazım bunlar süreyi çok uzatan ve işi 
aksatan şeyler. Bunlarla olabildiğince 
az karşılaşmamız lazım. Ödentiler 
aynı şekilde... Bizim sektörümüz 
büyük kârların olduğu bir sektör değil, 
biz burada yol aldıkça, markalaştıkça, 
bir takım katma değerli hizmet 
sundukça, dünya piyasasında 
ayrışacağımız şeyler buldukça başarılı 
olabiliriz. Mücevher sektöründe belki 
bu işçiliktir, rafinasyon sektöründe 
kalitedir, ayardır. Dolayısıyla önemli 
olan katma değeri artırmaktır ve 
katma değer olarak fiyata yansıyabilen 
şeylerdir. Bütün bunları üst üste 
koyduğunuzda ortaya koyduğunuz 
şeylerle sizin sunduğunuz hizmet bir 
araya geliyor ve bunlar sizi sonuca 
ulaştırıyor. Önemli olan şeylerden 

bir tanesi de halkın bu sektöre nasıl 
baktığı. Çünkü siyasi yöneticiler de 
halkın algısıyla yönetiyorlar aslında, 
sektörü çok fazla tanımıyorlar. 
Halktan gelen geri dönüşler, bu 

sektör hayali ihracat yapar, KDV 
kaçakçısıdır olursa bu gitgide 

üzerine biner. Halka ulaşmamızda 

da sizlerin demin söylediğiniz daha 
alt gruplar olabilir, darphanenin 
ürettiği ziynetler olabilir, bizim 
ürettiğimiz gram altınlar olabilir. Bu 
sektörün içindeki altın bankacılığında 
yaptığımız çalışmalar gibi doğrudan 
halka yönelmiş bir takım çalışmalar 
yapılabilir. Bütün bunlarla doğru 
bilgilendirmeyi sağladığımız zaman 
bunu başarabiliriz. Halk altına 
dokunmak istiyor, altını uzak bir 
finansal araç olarak görmesi yetmiyor 
ona. Altın transferi, EFT'si gibi 
çalışmaların gündeme hızla gelmesi 
halka ulaşmak açısından büyük 

fayda sağlayacaktır. Ticaretimiz 
açısından da tabii ki büyük fayda 
sağlayacaktır. Çünkü altından dolara, 
dolardan TL'ye döneceğiz diye 
uğraşırken altın transferiyle birçok 
şeyi çok daha hızlı halledebiliriz 

diye düşünüyorum. Son bir şeyin 
daha altını çizmek istiyorum. Alacak 
sigortası, bunun ihracatta kullanılması 


ile sağlanacak finansman faydaları... 
Dünyada bu uygulanıyor. Almanya, 
ABD gibi ülkelerde çalıştığımızda 
bunlar üzerinden iş yapıyoruz ama 
Türkiye'de yapamıyoruz. 


CİHAN KAMER: Sayın Başkan dedi 
ki, son 6 ayda sektörde yüzde 60-70 
civarında takı ihracatımız arttı. 
Altın takı sektörünün büyümesinin, 
ihracatının artmasının tek bir 
sebebi var. ilk günden beri altının 
üzerindeki vergilerden arındırılmış 
olması. Bugün bütün Türkiye'de 
oluşan üreticiler bu şekilde kuruldu. 
Kimi zaman işlenmiş altın ithalatı 
arttı bunu gören üreticilerimiz 
bunları örnek aldı aynısını, daha 
kalitelisini üretmeye başladı. Sektör 
kendisini geliştirdi. Aramızda bir 
fikir birliği sağlayamıyoruz. Ben 
Ayhan Bey'in başkanlığını yaptığı 
sektörün kurucusuyum. Sektörde 
birçok faaliyette bulundum. Bu 

tip faaliyetlerden elimi eteğimi 
çekmemin sebebi fikir birliği 
sağlayamamamız. Şimdi devletle 
iletişimden bahsediyoruz. Norayr 
Başkanım ithalatın düşmesi için 
elimden geleni yapacağım diyor. 
Sektör çalışanlarına, yöneticilerine, 
patronlarına bir soralım. Bunu 
istiyorlar mı istemiyorlar mı? Ben 
bunu böyle savunacağım deniyor her 
platformda ama beni temsil etmiyor 
bu cümle. Sektörün geri kalanını 

da temsil etmiyor. Sektörü temsil 
etmeyen bir şeyi sektör temsilcisi 
gidip devlete söylerse tabii ki karmaşa 
çıkar. Yani gelişme için fikir birliğini 
sağlamak gerekir. Gelişme için 
gümrük duvarlarını yükseltmenin, 
içerideki üreticiyi korumak için 
büyük önlemler almanın gerek 
olmadığını düşünüyorum. 


İMAM ALTINBAŞ: Türkiye, dünyanın 
en önemli altın üreticisi ülkelerinden 
biri konumundadır. Bu alanda 
Hindistan'dan sonra ikinciyiz. 5 bin 
yılık kuyumculuk kültürüne sahip bir 
coğrafyada yaşıyoruz. Sektörde 3 binin 
üzerinde üreticimiz var. Bunların 

bin tanesi Kuyumcukent'te faaliyet 
gösteriyor. Kuyumcukent, bu özelliği 
ile Avrupa ve Orta Doğu'nun en önemli 
altın üretim merkezi konumundadır. 
Kısacası çok fazla avantajımız var. 


80'li yılların başında Türk Parasının 
Değerini Koruma Kanunu'nda 

yapılan değişiklik sonrasında hızlı 

bir büyüme ivmesi yakalayan 
sektörümüz dünyanın en önemli 
üretim merkezlerinden biri haline 
geldi. Dünyanın dört bir yanına ihracat 
yaparak büyüdük, büyümeye devam 
ediyoruz. Mücevher İhracatçıları 
Birliği Başkanı olarak görev yaptığım 
dönemde, yönetim kurulumuzun 

en çok üzerinde durduğu konular; 
Türkiye'nin dünyanın önemli altın ve 
pırlanta ticaret merkezlerinden biri 
haline getirilmesi ve yüksek katma 
değerli ürünlerle markalaşmaya 
yönelmekti. Mesela, 2009 yılında 
Dünya Mücevherat Kongresi'ni, Sayın 
Recep Tayyip Erdoğan'ın katılımı 

ile İstanbul'da gerçekleştirerek bu 
konuda bir adım attık ve ihracatın 
gelişiminin önünde engel olan 
ÖTV'nin kaldırılması gibi çalışmalarda 
önemli rol oynadık. 21. yüzyılda artık 
globalleşmenin en üst seviyesindeki 
pazar koşullarında rekabet ediyoruz. 
Artık sınırlar kalktı ve pazar büyüdü. 
Kendimizi yalnızca ülkemizin sınırları 
içinde görmemeliyiz. Küresel pazarlar 
ile entegre bir şekilde çalışarak 
rekabet etmeliyiz. Bu anlamda 
kurumlar arasında da koordinasyonun 
sağlanması gerekmektedir. “Dubai'nin 
yerini alabiliriz” diyoruz ama dış 
ticareti kısıtlayıcı uygulamalardan 
bahsediyoruz. Dubai bugün 11 milyar 
doların üzerinde ihracat yapan bir 
ülke. Peki sorarım size, bunun ne 
kadarını üretiyor? İthal ediyor, katma 
değer yaratarak ihraç ediyor. Elbette 
üreticilerimiz dünya ile rekabet 
edebilmeli ama bu rekabet, kalite, 

hız, model, markalaşma alanında 
olmalı. Gümrük duvarlarının arkasına 
saklanarak uzun dönemde üreticinizi 
koruyamazsınız? Biliyorum ki, pek çok 
ülkede kısıtlayıcı uygulamalar yok. 
Bunların sektörel kurumların bir arada 
mutabık kalarak çözmesi gereken 
sorunlar olduğunu düşünüyorum. 
Derneklerin, odaların farklı farklı 
çalışmalarının da bir amacı var. 
Temsilin her noktada yapılmasında 
fayda olduğunu görüyorum. 


MUSTAFA KAMAR: Normalde bugün 
toplantımız Halkbank sponsorluğunda 
Mücevher İhracatçıları Birliği 


Tri 


Discover 
the potential 


Ea 
Süleyman Akeğiy iz 
e Kayma © Es 

Hart Keza, yi 


Dİ 
vi With | 


HALKBANK 


b 
Fİ 


Kanaat önderleri Ar-Ge teşviklerinin sektörün ihtiyaçlarına ve doğasına göre hazırlanmadığını, devlet yetkililerinin bu konuyu 
sektör temsilcilerine danışarak tekrar masaya yatırması ve gerekli düzenlemeleri yapması gerektiğini belirtti. 


yönetiminde ihracatı nasıl 

artırırız amacıyla yapılıyor. Bizim 
göremediğimiz bilemediğimiz neleri 
yaparız da 3 buçuk milyar dolarlık 
ihracatımızı 7 milyar dolar, 10 milyar 
dolar yaparız konusunda bir toplantı 
yapıp bunları not almaktı. Sorun 
sektörde herkesin konuştuğu gibi 
Cihan Bey'in de söylediği gibi bir fikir 
birliği sağlanamaması. 17 senedir bu 
sektörde ihracatçı Birliği'nde, İstanbul 
Ticaret Odası'nda bulundum. En 
sonunda tövbe ettik, böyle bir fikir 
birliği olmayacak diye. Aman beni 
bulaştırmayın bu toplantılardan bir 
şey çıkmıyor diye uzak durdum. 
Fikir birliği sağlanamıyor çünkü 
herkesin pergelinin ucu farklı yerde 
duruyor, herkes sektörün abisi olmak 
istiyor. Sektörden gelip bulunduğu 
odaya, derneğe göre birden fikri 
değişiyor. Buradaki notların çoğu 
sektörün sıkıntısıyla ilgili. Hangisini 
değiştirirsek ihracat artarla ilgili 
notlara baktığımda çıkardığım 
notlarda insan kaynakları yönetimi 
çok önemli, serbest ticaret anlaşmaları 
çok önemli. Dolayısıyla bakacağımız 
şey ihracatı nasıl artıracağımız. 

Zaten Türkiye'de mücevher sektörü 


daralıyor, son 3 senedir rakamlar 
aşağı doğru geliyor. Bunun dışında 
Türkiye'deki kuyumculuk sektörü 

de azalıyor, mağaza açılmıyor artık. 
Lisans verelim diyoruz ama kuyumcu 
açan yok ki, kime vereceğiz? 
Dünyadaki mücevhercilerin konumu 
meselesi var bir de. Bizim kendi 
konumumuza bakmamız lazım. 

Biz nerede büyürsek ihracatımızı 
artırırız? İhracatta Çin, pırlantada 
lider gidiyor. İtalya koleksiyon bazında 
iş yapıyor. Türkiye neyle gidiyor? 
Türkiye'nin ihracat yapmasının 

3 tane sebebi var. Birisi kredi, 

birisi kopya, diğeri de fiyat. Bu üç 
noktadan başka bir sebepten kimse 
Türkiye'yi tercih etmiyor. Yarın 

öbür gün Hindistan'da, Pakistan'da 
Güney Afrika'dan bunların önüne 
geçecek firmalar gelirse biz buralarda 
da kaybederiz. Kuyumcukent'te 
ihracat rakamları bir, bir buçuk 

dolar. Nasıl para kazanıyorlar aklım 
almıyor. Dolayısıyla bizim bunlara 
bakmamız lazım. İtalya'nın ihracatını 
artırmasının en önemli sebebi ihracat 
proformasını aldığı zaman gidiyor 
bankaya 5 kiloyu veriyor geri alıp 
işledikten sonra ödüyor. Onun dışında 


altın transferi diğer konular. Bu 
ülkede kadememizi artırabilmemiz 
için kendimizi konumlandırmamız 
lazım. Onun için de son bir senedir 
yurtdışından danışmanlık alıyoruz. 
Swot analizi yaptığımız zaman ortaya 
çıkan sonuç kopyacı, fiyatı düşük 

ve kredi veren bir ülke olduğumuz 
çünkü. Sonra kabulleniş başlıyor. 

Biz Türkiye'den marka çıkaramayız 
diyoruz, pırlanta konusunda Çin'i 
geçmemiz mümkün değil, burayı da 
geçiyoruz. O zaman bizim koleksiyon 
bazında hızlı üretim yapan bir ülke 
olmamız lazım. Kolaksiyon yapan 

I buçukluk satış bandını 3 buçuğa 
taşıyacak girişim lazım. Burada Ar-Ge 
konusu var. Tasarım bizim için çok 
önemli ama tasarımcıya verdikleri 
destek minimum 10 kişiden başlıyor. 
Devletin destekleri sektörel bazda 
araştırma yapılarak planlanmamış. 
Onun dışında basit teşviklere 
sektörümüz ulaşıyor ve yararlanıyor. 
Gündem maddeleriyle ilgili kısa 
görüşlerimi söyledikten sonra birkaç 
notum daha olacak. İhracatçılarımız 
kolaylıkla krediye ulaşamıyor, bunun 
daha da kolaylaştırılması gerekiyor. Bu 
konuda İtalya örneğini önemsiyorum, 
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Hakan Segin, ithalata gelebilecek bir kısıtlamanın Türkiye'nin bölgenin üretim merkezi olma iddiasını zayıflatacağı uyarısında bulundu. 


bunun değerlendirilmesi gerekiyor. 
Ekonomi Bakanlığı nezdinde 
gündeme getirdiğimiz diğer husus; 
Merkez Bankası'nın porfoyünde 
bulunan altın stoklarının altın 
kredisi şeklinde ekonomiye 
kazandırılmasıydı. Bu konuda 
ekonomi kurmaylarının gündeminde 
belki önümüzdeki günlerde bununla 
ilgili gelişmeler olacak. Yabancı 
sermayenin Türkiye'ye çekilmesi 
konusunda Kuyumcukent'e Irak 
kökenli yatırımcıların gelmiş 

olması, bu tür sermaye davetlerinin 
olumsuzluklarının giderilmesi 
kaydıyla teşvik edilmesi gerekir. 
İstanbul'un finans merkezi olması 

ile sektörümüz için finansa çabuk 
kavuşan güçlü bir yapı sağlanabilir. 
Dubai'ye gelen yüzde 5 vergi, 

bizim sektörümüzü güçlendirecek, 
sektörümüze olumlu etki 

yaratacak bir gelişme. Bundan da 
faydalanmamız gerekiyor. Birliklerin 
yaptırım gücü var mı diye baktığımız 
zaman ben Kuyumcular Odası'nı 
çok önemsiyorum. Bence güçlü, 
dinamik, etkili hizmet sunuyor. 


Kuruluş yasası gereği sektörün 
tamamını temsil edemiyor. Sektörün 
tamamını içine alan, yaptırım gücü 
olan yeni bir yasaya ivedilikle ihtiyaç 
duyulmaktadır. Sektördeki kayıt 
dışılığın en önemli etkileri; vergiden 
kaçınma, kurumsallaşamama, 
reklam eksikliği, markalaşamama 
olarak karşımıza çıkmaktadır. 
Eğitimle ilgili olarak şimdi eskisi 

gibi usta çırak ilişkisi yok. Bundan 
sonra artık çalışanlarımızı, 
sanatkârlarımızı meslek liselerinde 
ya da üniversitelerde yetiştirerek 
dünya ile rekabet edebilir seviyeye 
gelebiliriz. Bir çok meslek lisesinde ve 
25'ten fazla meslek yüksek okulunda 
kuyumculuk bölümünde eğitim 
yapılmaktadır. Bunun yanında birkaç 
4 yıllık üniversitede de kuyumculuk 
eğitimi verilmektedir. Bunlardan en 
önemlisi İstanbul Ticaret Üniversitesi 
bünyesindeki Mücevherat Mühendisliği 
Bölümü bu yıl ikinci mezunlarını 
verdi. Kıymetli metalden, kıymetli 
taştan, üretimden, pazarlamadan 
anlayan donanımlı mühendisler bu 
bölümde yetiştiriliyor. Ama maalesef 


sektörümüzün gereken ilgiyi ve talebi 
gösterememesinden dolayı geçtiğimiz 
yıl öğrenci alınmadı. Sektörümüz 

için büyük bir boşluğu dolduran 
Mücevherat Mühendisliğine sektör 
kuruluşlarımız olarak sahip çıkmalıyız. 


OĞUZ ÖZDEMİR: Ben sektör 
profesyoneliyim. Benim dükkanım 
ya da fabrikam olmadı hiçbir zaman. 
Ama benim iş hayatımın neredeyse 
son 30 yılı profesyonel yönetici 
olarak bu sektörde geçti. Önce şuna 
değinmemiz lazım. İlk sorunumuz 
devletin ve kamunun sektöre nasıl 
baktığıdır. Bizim devlete de, kamu 
görevlilerine de kuyumculuğun 
diğer imalat alanlarındaki sektörler 
gibi bir sektör, bir sanayi olduğunu 
anlatmamız gerekir. Nasıl makine 
imalat ve tekstil bir sanayi ise 
kuyumculuk da böyle bir sanayidir. 
Burada da insanlar çalışıyor, burada da 
sermayedarlar vardır, üretim yapılır. 
Tekstilde nasıl para kazanılıyorsa 
burada da öyle para kazanılır. Burada 
sadece işçilikten para kazanılır, 
altından para kazanılmaz. Altın 


ham maddedir ve buranın girdisidir. 
Kuyumcu sattığı takının içindeki ham 
madde altınını sattığı fiyattan satın 
alıp tezgâhına geri koymaya çalışır ki 
işçisi boş kalmasın, imalata devam 
edebilsin. Türkiye'deki bankaların 
kredi sistemi bu sektör için yeteri 
kadar hızlı ve kredi olanakları 

geniş değildir. Sektörün ihtiyaç 
duyduğu krediye ulaşma olanakları 
kısıtlıdır. Sektör ihtiyaç duyduğu 
krediye kolayca ulaşamadığı için, 
yeterli ham maddeye sahip olmakta 
zorlanmaktadır. Yeterli ham maddeye 
sahip olabilenler, sermayesini 
büyütebilmiş ve gelişmiştir. Diğerleri 
küçük atölyeler olarak kalmıştır. İşini 
geliştirebilen kuyumculara zengin 
sanayiciler gözüyle bakılmıştır. 
Aslında, kuyumcu sanayicilerin, diğer 
sektörlerdeki sanayici girişimcilerden 
bir farkı yoktur. Diğer sektörler daha 
az sermaye ile dönebilmektedir. 
Kuyum sektöründe çalışanın ham 
maddesi pahalı olduğu için daha 

çok sermayeye ve sermayesini hızlı 
döndürmeye ihtiyacı vardır. Bu da 
sektörümüze, hızlı ve geniş olanaklar 
sunabilen bankacılık hizmetleri ile 
mümkün olabilir. Buna çok ihtiyaç 
vardır. KKDF sorununu halletmek 
için mevzuat değişikliği gerekiyor. 
Zaten Mücevher İhracatçıları Birliği 
de bunun üzerinde yoğun bir şekilde 
çalışıyor. Bu ve bununla bağlantılı 
tüm sorunları mümkün olan en 

kısa zamanda mutlaka çözmemiz 
gerekiyor. Çözülmeli ki elmas 

borsası çalışabilsin, yurtdışından 
toptancıları Türkiye'ye getirebilelim. 
Burada başka bir sorun daha var. 
Yurtdışından gelen ve Türkiye'de 
elmas borsasına üye olan iş adamları 
kendi elemanlarını getiremiyorlar. 
Mevzuata göre 5 Türk çalıştırıyorsanız 
bir yabancı çalıştırabiliyorsunuz. 
Adam zaten pırlanta toptancısı, 5 

kişi çalıştırmasına ne gerek var? İki 
tane uzman adamını getirip buradaki 
işlerini yaptıracak. Bu konuya da 
çözüm üretilmesi gerekiyor. Yine, 
Dubai ticareti konusu var. İnsanlar 
Afrika'dan geliyorlar. Yanında, yarım 
kilo altını, bir kilo hurdası, 300 gram 
altını var. Adam Dubai'ye giriyor. 
Gidiyor toptancısından alışverişini 
yapıyor ve yanında getirdiği altın 

ile aldığı malın bedelini ödeyip 
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geri gidebiliyor. Türkiye'ye böyle 
birisi gelmeye kalksa gümrükte 
başına gelmeyen kalmaz. Böyle 
insanların Dubai'den değil de 
Türkiye'den alışveriş yapabilmesi 
için Türkiye'ye geldiklerinde bu 
altınlarla giriş yapabilmeleri ve 
ödeme gerçekleştirebilmeleri lazım. 
Diğer bir konu, benim aktif olarak 
çalıştığım dönemde yaşadığım 
zorlukları içermektedir. Bu zorluklar 
hala devam etmektedir. Bir ihracat 
faturası, o faturadaki ürünlerin 
içindeki “has altın”ı ve bu has altını 
takıya çevirmek için yaptığınız 

tüm işlemleri ve kârınızı içeren ve 
kuyumculukta “işçilik” tabir edilen 
kısımdan oluşmaktadır. Diyelim ki 
Hong Kong'daki bir müşterinize 10 
kilogram 18 ayar çeşitli takı ihraç 
ettiniz. Bu ihracat faturasında 7,5 
kilogram has altın ve 4,- $/gr işçilikle 
sattığımızı farz edelim) 50 bin 

dolar işçilik vardır. HKG'lu müşteri 
ödemesini bankası aracılığı ile 50 bin 
dolar ve 7,5 kilogram has altın havale 
ederek ödemek istemektedir. Ancak, 
Türkiye'deki bankalar bu havaleyi 
kabul edememektedir. Müşteriden 
bu ödeme alınamamaktadır. Aynı 
müşteri aynı ürünleri İtalya'dan 

ya da İngiltere'den alsa, ödemesini 
bankası aracılığı ile has altınını 
hasaltın, dolarını dolar olarak 
bankasından havale edebilmektedir. 
Artık bu gibi işlemlerin Türkiye'de 
de yapılabilmesinin zamanı çoktan 
gelmiştir. İstanbul'da yeni ve modern 
bir fuar alanı gerekliliğini atladık ama 
gündemde ilk sıralara koymamız 
gerekenlerden bir tanesidir. Bir de, 
sektör mensuplarımız arasında fikir 
birliği yaratılamaz diye düşünülen 
bir karamsarlık hissediyorum. 
Bence, bu istenirse yaratılabilir ve bu 
toplantı, sektörümüzde fikir birliği 
yaratma girişimimizin bir başlangıcı 
olabilir. Böyle bir olanağın fitilleyicisi 
olarak Halkbank'a ve Turkishtime'a 
çok teşekkür etmeliyiz. Karamsar 
olmamamız ve bu tür toplantılara 
devam etmemiz gerekmektedir. 


İMAM ALTINBAŞ: Her noktada 
sektörün kanunlar el verdiği kadar 
yetkilerini kullanıp sektörde karmaşa 
yaratmayacak şekilde temsil edilmesi 
gerektiğini düşünüyorum. Bütün bu 
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odalar ve dernekler önemli ki devlet 
yasal olarak tanımlamış. Biri daha 
önemliymiş, diğeri daha önemsizmiş 
gibi yaklaştığımız zaman kargaşa 
çıkıyor. Sektöre sağlıklı hizmeti 
yapmaya engel oluyor. Ben bu sektörü 
önemseyip toplantıyı organize eden, 
vakit ayırıp katılan herkese çok 
teşekkür ediyorum. Çok duyarlı bir 
davranış ve sektörün böyle insanlara 
ihtiyacı var. Örneğin Türkiye'de 
gümüş sektörü yok denecek kadar 
az. Bununla uğraşan insana ithalat 
kısıtlaması getirirseniz Türkiye'nin 
gümüş merkezi olmasını engellersiniz. 
Bütün bileşenlere dikkat etmek 
gerekiyor. Türkiye'de kuyumculuk 
sektörünün kayıt dışılık, merdiven altı 
çalışma, finansman imkanlarından 
yararlanamama, markalaşma, 
yüksek katma değer yaratma gibi 
pek çok sorunu bulunuyor. İç pazarda 
perakendecilerimizin önündeki 
sorunlardan birisi de taksit sorunu. 
Taksit sayısının 4 ile kısıtlanması 

iç pazarı daralttı. Altın bizim 
insanımızın en önemli tasarruf aracı. 
Taksit sayısı fazla iken tüketiciler 
taksitle yatırım yapıp, bir birikime 
sahip olabiliyorlardı. Ancak şimdi bu 
durum oldukça azaldı. Dolayısıyla 
ekonomide tasarruf birikimini de 
olumsuz etkileyen bir durum bu. 
Elbette sektörümüzü de olumsuz 
etkiliyor. Mağazalaşma konusunda 
ise doğru AVM projeleri önem 
taşıyor. Son yıllarda çok fazla AVM 
projesi hayata geçti. Biz Altınbaş 
olarak önceki yıllarda yeni tüm 
projelerde yer alıyorken artık temkinli 
davranıyoruz. Fizibilite çalışmaları 
doğru yapılmamış projelerden uzak 
duruyoruz. Birbirine çok yakın 
mesafelerde AVM'ler açılıyor. Bu 

her iki AVM'yi de olumsuz etkiliyor. 
Bu durumdan sektörümüz de 
olumsuz etkileniyor, yeni mağazalar 
açılması konusunda herkes temkinli 
davranıyor. Sektörün tüm aktörleri 
olarak uzun vadede bu sorunların 
giderilebilmesi için çözüm önerileri 
ortaya koymalıyız. 


CİHAN KAMER: Atasay'ın Fantazi 
mücevher ithalatı yüzde 95 
Hongkong'dandı ama serbest ticaret 
sebebi ile ülkemde pırlantalı mücevher 
üretimi gelişti. Artık yüzde 90 
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Türkiye'de ürettiriyorum. Demek ki 
bu engellemekle, önlemekle olamıyor. 
Senin yaptığın ürün senin yaptığın 
kalite benim müşterim tarafından 
tercih ediliyor ve ben bunu 
satabildiğim için ben seni tercih 
ediyorum. Bu da ithalatla sağlandı. 


AYHAN GÜNER: Çok kötü durumda 
değiliz. Uluslararası kıymetli maden 
ticaret merkezi konusunda çalıştık. 
Londra borsasının senelik 5 milyar 
dolar işlem hacmi var. Fiyatlar 

Londra borsasında belirleniyor. New 
York piyasası fiziki toplam hacimde 
çok büyük değil ama kontak bazlı 
işlemlerde en büyüğü. Zürih'e 
bakıyoruz, taşıma ve rafineri işi en çok 
Zürih'te. Yanlış bilmiyorsam İsviçre'de 
5 tane rafineri var, umarım Türkiye'de 
de olur. Dubai hem mücevherat hem 
altın her türlü ticaretin yapıldığı 
serbest bir pazar. İtalya piyasası 


markalaşmaya önem veren dünyada 
adını duyurmuş bir yer. Hong Kong 
piyasası yeni bir piyasa esasında 

ama şu an mücevherat konusunda 
dünyada söz sahibi tek ülke. İstanbul 
piyasasına baktığınız zaman bütün 
bu saydığım pazarların tamamının 
özelliklerinin hepsine sahip olan tek 
pazar. Bunların hepsinin özellikleri 
var ama İstanbul şu anda öyle bir 
konumda ki hepsinin kanunları bizde 
mevcut. Türkiye'nin altın odaklı güçlü 
bir bankacılık sistemi var aslında. 
Fiziki işlem yapılan borsası var, 
vadeli işlemler borsası var, kontrat 
yapabiliyorsunuz, yüksek kapasiteli 
altın rafinemiz var. Birçok ülkede 
olmayan ayar evlerine sahibiz. Kendi 
markası adına uluslararası markalara 
mücevher üretebilen firmalarımız var. 
Yüksek kaliteli mücevher üretecek 
insan gücüne sahibiz yüksek veya 
düşük ayarlı doğu batı tarzı hemen 


değişebilen üretim yerlerimiz var. 
Transit ticaret yapabiliriz lojistik 
avantajımız var. Borsa bünyesinde 
bulunan kıymetli maden piyasasında 
işlem kabiliyeti artırılmalıdır. Bunun 
önündeki en büyük engel KKDF ve 
Oğuz Bey'in söylediği devletin 20 
kişiye değil 100 kişiye teşvik veririm 
mantığı. Aynı şey Ar-Ge merkezlerinde 
de var. Hükümete diyoruz ki bizim 
sektöre iki kişilik tasarım grupları 
oluşturulsun, 10 kişilik tasarım 

grubu oluşturabilecek firma bizde 
yok. Bunlar büyük oyuncular için 
yazılmış teşvik sistemleri. Oğuz Bey, 
Afrikalıların Dubai'ye gidip altın 
karşılığında alışveriş yaptığından 
bahsetti. Eksik söyledi aslında, o 
insanlar ceplerindeki 50 gram altınla 
ayakkabıya, çantaya varıncaya 
alışveriş alabiliyorlar. Bizim Türkiye'de 
altına vergi yok ama havaalanında 
adam yakalanınca kaçakçı muamelesi 
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görüyor. Adam geliyor 20 kilo altınını 
getiriyor gümrüğe, ertesi gün malını 
aldı çıkacak, pardon bir günde nasıl 
çıkarsın bir hafta beklemen lazım 
deniyor. Türkiye bunları da yaşıyor. 
Eskiden Türkiye'de altın üretilmiyordu. 
Şimdi üretiliyor, Türkiye'nin 150 ton 
altına ihtiyacı var. Ben diyorum ki 
ihtiyaç bu, bunun için ithalat yüksek 
olabilir. PR'ımızın eksik olduğu 
konusuna ben de hak veriyorum. 6 

ay önce PR konusunda ne isteyeceğiz 
hükümetten dedik ve isteyecek 

bir şey de bulamadık ama yanlış 
düşünmüşüz. Kuyumcukent Orta 
Doğu ve Avrupa'da eşi benzeri olmayan 
bir üretim merkezi. Hükümetle de ben 
bunu hep bu şekilde konuşuyorum. 
Kapalıçarşı'da 3 bin 500 dükkan 

var. Bunu değerlendirmemiz lazım 
ama caddede 12-13 lokumcu oldu, 
kuyumcular kapanıyor. Aynı şey 
turistik yöreler için de geçerli. Turizm 
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yöresinde dükkan sayıları çok azaldı 
ve bu çok tehlikeli. Hepimiz oralardan 
doğduk, para kazandık ve kaliteyi 
oradan yükselttik. Üretmeyi de 
turistler öğretti. Ben bunu her zaman 
söylüyorum, diğer sektör temsilcisi 
arkadaşlarımızın da söylemesi lazım. 
Ben bunu hükümete de söyledim. 
Suriçi'ni kapatalım yalnızca taksiler 
ve turist otobüsleri girsin, orayı bir 
ticaret merkezi haline getirelim 
dedim. Bir buçuk ay sonra bomba 
patladı. Biz orayı bir mücevher 
merkezi yapmalıyız, dünyanın 

ilk alışveriş merkezi ve bundan 
nemalanmalıyız. Oradaki güvenlikle 
ilgilide çok konuştuk ama yalnızca 
anlatıyoruz. Son Hong Kong fuarına 
katılanlar biliyor. Artık tek tip stand 
kullanıyoruz. Bunu Las Vegas'a 
götürdük, bütün Türkiye standları artık 
hep aynı olacak. Yurtdışı teşviklerinde 
de şöyle bir gelişme var artık; bundan 
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sonra pasaporta damga olayı falan 
sorulmayacak. Yalnızca oradaki ticaret 
ateşesi gelecek standa bakacak bir 
buçuk ay sonra fuar teşvikleri herkesin 
hesabına gelecek. Bu yeni yapılan 

bir şey. Yurtiçine ve yurtdışına mal 
satmakta bankalar bize sigortalı ürün 
satmayı öğretebilir. Yani yurtdışına 
ürün satıyoruz, Eximbank sigortalıyor, 
Halkbank bunu neden yapmasın? 
Halkbank yurtiçine ve yurtdışına 
sattığımız ürünleri sigortalayabilir. 
Dışarıda sigortalı olmadan 6-7 ay 
vadeli satışları kimse yapmıyor. Bir 
tek gözü kara Türkiye var burada. 
Gümrüklerde ithal mal için teminat 
işi yurtdışından bir firma buraya 1 
milyon dolarlık malla geldiği zaman 
buradaki gümrük komisyoncusu 
teminatı veriyor. O kişi burada mal 
satsa bile bütün sorumlusu gümrük 
komisyoncusu. Kesinlikle gelen kişinin 
hiçbir sorumluluğu yok. Eximbank'ın 
muhakkak altın kredisi olmalı. Devlet 
kredi garanti fonundan dolar teminatı 
verdiği gibi sektör kolay ulaşabilsin 
diye altın teminatı da vermeli. Eğitimle 
ilgili son olarak bir şey söyleyeyim. 
2-3 sene uğraştık, kuyumculuk 

adını ancak aldırabildik. Ancak biz 
başladığımızda Türkiye ortalamasının 
altında bir eğitim düzeyi vardı şu anda 
Küçükçekmece'deki Kuyumculuk 
Okulu Türkiye ortalamasının üzerine 
çıktı. Eğitim seviyesi 3 yılda nasıl 
yükseldi diye incelemeye geldiler. 

3 tane ustayı orada istihdam ediyoruz, 
maaşlarını ödüyoruz, araçlarını 
gereçlerini karşılıyoruz. Seviyenin 
yükselmesi yalnızca o ustaların 

eseri. Oradan yetişen insanları da 
herkes istiyor, talep ediyor. Esasında 
sanat okulları için en büyük 

problem; mesleki eğitim alsın diye 
geliştiriyoruz, sonrasında öğrenci 
üniversiteye gitmek istiyor. 30 kişi 
mezun oluyor 20 tanesi üniversiteye 
gidiyor sonrasında. Neden bu okula 
geliyorlar o zaman, en büyük problem 
bu. 30 kişiyi getiriyoruz, ustanın 
yanında yetiştiriyoruz, fiziki işlem 
yaptırıyoruz, mezun oluyor, sadece 10 
kişi devam ediyor mesleğe. Herkese 
katkılarından dolayı çok teşekkür 
ediyorum. Sağ olun, var olun. 


EMRE ALKİN: Bütün katılımcılara 
çok teşekkür ediyorum. 
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ORTAK PAYDADA BULUŞABİLİRİZ 


“Toplantıdan sonraki süreçte yapılan çalışmalar meyve verdi ve Bakanlar Kurulu kararlı 
ile KKDF kaldırıldı. Ihracat için ihtiyaç duyduğumuz hammadde kıymetli taş ithalatında 
ÖTV kaldırılması devrimdi, KKDF'nin de kaldırılması bu devrimi tamamladı.” 


Ayhan Güner 


Mücevher İhracatçıları Birliği 
Yönetim Kurulu Başkanı, 
Halkbank ve Turkishtime'ın 
katkılarıyla gerçekleştirilen 
Ortak Akıl toplantılarını, 
sektörün ileri gelenlerini aynı 
platformda bir araya getirmesi 
açısından son derece faydalı 
buluyorum. Bu ve benzeri 
toplantıların periyodik olarak 
yapılması, hem sektörün 


güncel durumunu hem de 
tarafların yaklaşımını anlamak 
ve ortak bir vizyon belirlemek 
açısından önemlidir. Dolayısıyla 
bizi bir araya getiren 
Turkishtime'a ve emeği geçen 
herkese teşekkür ediyorum. 
Mücevher Sektörü Ortak 

Akıl toplantısında çok önemli 
sorunlarımızı dile getirdik. 
Bunların bir kısmında bakış 


açılarımız, temsil ettiğimiz 
kurumların farklı kesimleri 
temsil etmesi nedeniyle 
uyuşmadığını ama ortak bir 
paydada buluşabileceğimizi 
gördük. Son zamanlarda 
sektörü en çok meşgul eden 
kıymetli taş ithalatında KKDF 
konusu bu toplantıda enine 
boyuna tartışıldı. Kamu ve 
hükümet nezdinde yapılan 
çalışmalar tüm paydaşlara 
anlatıldı ve bundan sonra 
atılması gereken adımlar 
ciddiyetle ela alındı. 
Toplantıdan sonraki süreçte 
yapılan çalışmalar meyve verdi 
ve bakanlar kurulu kararlı 

ile KKDF kaldırıldı. İhracat 
için ihtiyaç duyduğumuz ham 
madde kıymetli taş ithalatında 
ÖTV kaldırılması devrimdi, 
KKDF'nin de kaldırılması bu 
devrimi tamamladı. Bu sorunu 
temelli aştığımızda Türkiye'yi 
bir kiymetli taş kesim merkezi 
haline getireceğiz çünkü 

bu potansiyel bizde var, 

biz gücümüzün farkındayız 
yeter ki buna inanalım. 
Toplantıda tarafların ağırlıkla 
dile getirdiği bürokratik 
engeller ve kuyumculuk 
sektörünün algı sorunu için 
önümüzdeki dönemde tüm 
sektör temsilcilerinin ortak 
çalışması gerektiğini bir kez 
daha gördük. Biz Mücevher 
İhracatçıları Birliği olarak 

tek başımıza sektörün 
sorunlarını çözemeyiz, İstanbul 
Kuyumcular Odası, TOBB 
Kuyumculuk Meclisi, İTO 
Kuyumculuk Meslek Komitesi, 
İSO Kuyumculuk meclisi ve 
diğer sektör temsilcilerinin 
tam bir uyum içinde çalışması 
gerekmektedir. Bu bakımdan 
bu ortak akıl toplantısının 
önemli bir başlangıç olduğunu 
düşünüyorum. 
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TÜRKİYE'DE KUYUMCULUK 
SEKTÖRÜNÜN ÖNÜ AÇIK 


“Dünya taş ticaretinin önemli merkezlerinden biri olabilecek 
durumdayız. Bu anlamda coğrafi konumdan, vize kolaylıklarına 
kadar çok sayıda avantaja sahibiz.” 


İmam Altınbaş 


Kaynak Destekleme Fonu 
uzun zamandır sektörümüzün 
önündeki engellerden biri 
konumundaydı. Vadeli ithalat 
işlemlerinde hesaplanan 
yüzde 6 gibi yüksek orandaki 
fon kesintisi, özelikle değerli 
taş konusunda sektörümüzü 
dışa bağımlı hale getirip son 


derece olumsuz etkilemektedir. 


Bunun yanında sektörde 
değerli taş pazarındaki 
yüzde 6 maliyeti karşılayacak 
oranlarda kârlılık yok. Bu 
yüzden ne yazık ki sektör 
kayıt dışı işlemlere itilmekte 


ve merdiven altı ticaret gelişip 
yerleşerek işi gerektiği gibi 
yapmaya çalışan firmalar için 
rekabette zorlaştırmaktadır. 
Artık uluslararası pazarlar her 
bakımdan birbirine entegre 
oldu. Dubai, Belçika, İsrail 
gibi değerli taş ticaretinin 
geliştiği pazarlara baktığımız 
zaman benzer bir uygulamayı 
görmüyoruz. Yapılan 
düzenlemeler ve çalışmalar 
arasında bir bütünsellik 
olması gerekiyor. Türkiye'de, 
“Borsa İstanbul” bünyesinde 
elmas borsasının kurulması, 
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sÖTV'nin kaldırılması gibi son 
derece önemli adımlar atıldı. 
Fakat bunun yanında KKDF 
ile ilgili adımlar atılmaması 
daha önceki düzenlemelerin 
önemi azaltmaktadır. Mesela, 
elmas borsasının sağlıklı 
çalışması için ülkeye kayıtlı 
taş girmesi gerekmekte fakat 
KKDF kesintisi nedeniyle 
kayıt dışı işlemler yapılarak 
elmas borsanın işlemesinin 
önü kapanmaktadır. Bununla 
birlikte dünya taş ticaretinin 
önemli merkezlerinden biri 
olabilecek durumdayız. Bu 
anlamda coğrafi konumdan, 
vize kolaylıklarına kadar çok 
sayıda avantaja sahibiz. Bütün 
bu konularda KKDF önümüzde 
engel teşkil ediyordu. Biz, 
TOBB Kuyumculuk Sanayi 
Meclisi olarak da bu konudaki 
çalışmalarımızı tamamladık 
ve görüşlerimizi ilettik. 

Başta Maliye Bakanı Sayın 
Naci Ağbal olmak üzere 

pek çok kişi ile görüşüldü 

ve sona gelindi. Toplantıyı 
gerçekleştirdikten kısa bir 
süre sonra da KKDF'nin 
kalktığı haberini aldık. 
Mücevherat sektörünün, 
cumhuriyetimizin kuruluşunun 
100. yılı olan 2023 yılı ihracat 
hedefi 12-13 milyar dolar. 
İhracatımız artış eğiliminde. 
Çok önemli avantajlara 
sahibiz. Biz bu amaca 

hizmet etmek için Mücevher 
İhracatçıları Birliği Başkanı 
olarak görev yaptığım 
dönemde arkadaşlarımızla 
birlikte çalışmıştık. Bizden 
sonra görev alan arkadaşlar 
da hizmete devam ediyor. 
Ülkemizin ekonomik sistemi 
son derece güçlü temeller 
üzerine kurulu ve başarıyla 
yönetiliyoruz. Dolayısıyla 

hem Türkiye'nin hem de 
kuyumculuk sektörünün önü 
açıktır. Türkiye, 2023 yılında 
dünyanın en önemli altın ve 
mücevher merkezlerinden biri 
haline gelecektir. Bu konuda 
da bizler üzerimize düşen 

ne varsa yapmaya hazırız. 
Çalışmalarımızı da bu hedefe 
ulaşmak için hızlandırıyoruz. 
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1- Tarihi Yarımada iyileştirilmeli 


İstanbul'a gelen turistlerin uğramadan ayrılmadığı Tarihi Yarıma- 
da ve Eminönü bölgeleri turistler için bir alışveriş merkezi haline 
getirilmeli. Gerekirse taksi ve turist otobüsü dışındaki araç trafi- 
ğine de kapatılarak ve turistlerin kendilerini güvenli hissedeceği 
ortam yaratılarak bu bölgede yüksek satış oranları yakalanabilir. 
Bu bölgenin ıslah edilmesi yalnızca mücevher sektörü için de- 
ğil, kumaş sektöründen tekstil sektörüne, yeme-içme sektörü- 
ne kadar pek çok sektörün satışlarını ve istihdamını artıracaktır. 


2- Kuyumcu ustaları devlet korumasına alınmalı 


Okullarda kuyumculuk sektörüyle ilgili bölümlerin yer almaması, 
yer alanlarda da talebin ya da devamlılığın sağlanamaması sek- 
törün en büyük sorunlarından bir tanesi. Nitelikli bir ürün ortaya 
koyabilmek için işçiliğin çok önemli olduğu kuyumculuk sektö- 
ründe, mevcut durumda sayısı azalan ustaların devlet koruması 
altına alınması ve kendilerine yetiştirilmek üzere eleman temin 
edilmesi sektörün nitelikleştirilebilmesi ve devamlılığının sağla- 
nabilmesi için en önemli şartlardan bir tanesi. 


3- Ar-Ge ve tasarım merkezi teşvikleri sektöre 
uygun olarak yapılandırılmalı 


Ar-Ge ve tasarım merkezi devlet destekleri sektörel bazda araş- 
tırma yapılarak, sektörün doğasına uygun şekilde planlanmamış 
olduğunu belirten katılımcılar, bu teşviklere revizyon gelmesi ge- 
rektiğini dile getirdi. Devletten Ar-Ge desteği alabilmek için çok 
fazla çalışanın olması şartının sektör için gereksiz olduğu belirtil- 
di. Ar-Ge teşviklerinden faydalanabilmek için 5 ila 10 çalışan ara- 
sının şart koşulmasının sektör için ideal rakam olduğu vurgulandı. 


4- Sektörel reklam faaliyetleri yürütülmeli 


Mücevher sektöründe satışları artırmanın en önemli anahtarı 
reklam faaliyetlerine ağırlık vermek. Özellikle birincil hedef kitle 
olan kadınların ilgisini ve bilgisini artırmak için sektörün kaliteli 
reklam kampanyaları yürütmesi gerekiyor. Yalnıza marka özelin- 
de değil, sektörü, değerli taşı, altını da anlatan reklam kampan- 
yaları hazırlanmalı. Rekabeti artırmasıyla birlikte kalite standart- 
larını da yükseltecek olan bu atılım, kamuoyuna sektörün doğru 
anlatılması sorununa da olumlu katkı sağlayacaktır. 


5 - Turizm bölgelerinde gerçekleştiren satışlar 
ihracat sayılmalı 


Turizm bölgelerinde ve Laleli'de de yüksek satış rakamları yakala- 
dıklarını belirten sektör temsilcileri bu bölgelerde gerçekleştirilen 
satışların da ihracat sayılması gerektiğini belirtti. Bazı kuyumcu- 
ların yalnızca turizmin yüksek olduğu döneminde dükkan açtığı ve 
satışların yüzde 80-90 kadarının turistlere yaptığı belirtildi. Ancak 


bunu yaparken sektör temsilcilerinden alınan yüzde 40-50 oran- 
larındaki komisyonların olmaması gerektiği vurgulandı. 


6 - Sektörün imaj sorunu çözülmeli 

Sektörün imaj sorunu olduğunu dile getiren liderler, kamuoyunun 
ve devletin mücevher sektörüne ihracatçı gözüyle bakmadığını vur- 
guladı. Her şeyden önce sektör kamuoyuna doğru bir dille anlat- 
malı. Sektörde yer alan isimler demeç verirken bütün sektör adı- 
na verdiklerini göz önünde bulundurmalı ve etkin bir dil kullanmalı. 


7 - Ayar evleri nitelikleştirilmeli 


Katılımcılar, sıklıkla Türkiye'nin uluslararası geçerliliği olan ayar ev- 
lerine sahip olmadığını vurguladı. Özellikle altın, gümüş, kıymetli 
taş gibi önemli maddi değeri olan ürünler ithalatçı müşteri tarafın- 
dan geri gönderildiğinde masraflar çok artırıyor. Türkiye geçerlili- 
ği olan ayar evlerine sahip olabilirse bu tip problemler ürünün ge- 
ri gönderilmesi gibi noktalara ulaşmadan çözüme kavuşturulabilir. 


8 - Gümrükler 7/24 hizmet vermeli 


Birçok sektör toplantısında olduğu gibi mücevher sektörü toplan- 
tısının katılımcıları da bayramlarda ve hafta sonları gümrüğün ça- 
lışmamasının ihracatın önünde büyük bir engel olduğunu düşünü- 
yor. Sektörün ham maddeleri olan altın ve kıymetli taşın gümrükten 
giriş ve çıkışında çok fazla vakit kaybedilmesi ve ek olarak hafta 
sonları, bayramlar gibi günlerde gümrüğün çalışmaması ihracat ra- 
kamlarını oldukça aşağı çekiyor. Yalnızca bayramlarda değil akşam 
17:00'dan sonra da gümrükte hizmet alınabiliyor olması gerekiyor. 
Gümrük çalışanlarının tek tip üniformalarının olması gerekliliği de 
yine toplantıda dile getirilen konulardan bir tanesi. 


9 - Sektörün resmi veriye ulaşma sorunu çözülmeli 


Türkiye'deki üretici sektörler için Türkiye İstatistik Kurumu'nun 
yaptığı istikrarlı bir rapor olmaması, sektörün gelecek için strate- 
ji planı hazırlayamamasına ve uygulamaya konmuş çalışmaların ne 
kadar verimli olduğunun ölçülememesine sebep oluyor. Odaların ve 
birliklerin sektöre dair tuttukları istatistikler sektörün geleceğine 
ışık tutmakta yeterli kalmıyor. TÜİK ve Kalkınma Bakanlığı'nın sek- 
tör temsilcilerine sektörün dinamikleriyle ilgili sorular sorup, yanıt- 
larıyla detaylı bir ekonomik etki analizi hazırlaması gerekiyor. 


10 - Bankalar altınla kredi vermeli 


Sektörün finans alanındaki en önemli problemlerinden bir tanesi 
altınla kredi alınamıyor olması. Türkiye'deki bankaların mevcut dü- 
zeninde de kredi sisteminin sektör için yeterince hızlı olmadığının 
altı toplantıda birçok kez çizildi. Özellikle ihracat gerçekleştirirken 
altınla kredi alabilmek hem zaman kazanmak açısından hem de 
müşteri memnuniyeti açısından olumlu sonuçlar doğuracaktır. — 


